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Nuestro plan de negocio, DETAILING GROUP S.A.C estará dedicado en brindar 
servicios de   lavado y aplicación de cerámico vehicular, cumpliendo estrictamente 
todos los liniamientos de calidad en las diferentes etapas del servicio, a la vez 
contribuir en conjunto con el usuario a conservar el medio ambiente teniendo 
presente la reutilización del agua de 85% en el servicio de lavado y aplicación de 
cerámico vehicular. 
 
DETAILING GROUP S.A.C en todo momento busca satisfacer las expectativas de 
nuestro traget al momento de ofrecer nuestro servicio, para mantener y proteger la 
pintura de los autos. Durante el servicio nuestros clientes contaran con una sala de 
espera bien implementada, para que su estadía en la organización sea cómoda y 
muy agradable. La finalidad última es tener una empresa amigable con el ambiente 
y concientizar a los usuarios a que sean parte fundamental de ser amigables con el 
medio ambiente, participando en la reutilización del agua.  En ese sentido, 
lograremos beneficios que conlleven a preservar la naturaleza y fomentar la 
práctica buenos valores en la sociedad.  
 
DETAILING GROUP S.A.C. tiene como público objetivo clientes el segmento A y B 
por tal motivo la sede del servicio estará ubicado en la calle Álvarez Calderón 180, 
San Isidro, donde se cuenta con mucha afluencia de público. 
Durante el ejercicio de nuestro plan de negocio se proyecta ejecutar al cabo de 
cinco años una inversión de S/. 97, 000.00 tomando como aporte para el 
financiamiento de la ejecución el 73.32% por parte de los socios y un 22.68% por 
una entidad financiera.  
Durante el proceso de ejecución se piensa obtener una TIR Economica de 89.22% 
y un VAN Economico de S/. 135,330.00 por lo que se precisa que el proyecto sea 




1. EL MERCADO  
 
1.1. Análisis del servicio  
 
En el año 1903 llegan a nuestro país los primeros carros, que fueron 
suplantando a las carrocerías y caballos que se venían usando porque 
ofrecían una mejor practicidad y sobre todo seguridad al usuario.  
En ese entonces el lavado de los carros se hacía mayormente de forma 
empírica por sus dueños o cuidadore usando herramientas como: la 
manguera del jardín, detergente, agua, algunos baldes, escobillas, franelas 
entre otras cosas. 
En el Perú, antes del año 1995 la limpieza vehicular tenía una escasa 
demanda y no se realizaba en forma profesional, porque el parque 
automotor era escaso, antiguo y la presencia de nuevos vehículos era bajo 
por su poca facilidad de compra debido al contexto de crisos económica 
que tuvo el país. Hoy en día, esta situación ha cambiado, según estudios 
de la Asocicación Automotriz del Perú (AAP) indican que en nuestro país el 
aumento de vehículos, ha generado una gran demanda por el cuidado y 
mantenimiento de los vehiculos  muchos usuarios concuerdan que el 
poseer un vehículo dejo de ser un lujo. 
Para atender esta demanda se tenía que realizar el servicio de Car Wash, 
de una manera más práctica, teniendo la rapidez como aliada, estas 
oportunidades fueron aprovechadas por empresarios extranjeros, que 
tenían visión y colocando en diferentes puntos de la capital, lavaderos de 
autos denominados “Car Wash”, fue tan fuerte el posicionamiento del 
nombre que el negocio adopto el nombre de “Car wash”, que en español 
viene ser (carro limpio). Esto generó un gran interés en los empresarios 
peruanos que no tardaron y decidieron tomar con seriedad este modelo de 
negocio para cubrir la demanda que hay en el rubro de limpieza vehicular 






1.1.1. Situación actual del servicio 
 
Actualmente en nuestro país se viene realizando el servicio de lavado, en 
diferentes escenarios: 
1. Lavado de autos en un local exclusive para lavado.  
2. Lavado de autos, a domicilio.  
3. Lavado de autos, “artesanal” dentro de una playa de estacionamiento. 
4. Lavado de autos, en grifos. 
5. Lavado de autos, en lubricentros 
6. Lavado de autos, en túneles de lavado.  
Las diferentes formas de lavado identificadas realizan diferentes 
procedimientos e insumos para satisfacer a cliente, en algunos casos 
pueden provocar daños a la carrocerá del auto, en algunas autopartes o 
generar contaminación en el ambiente. Ante esta situación en nuestro país 
ya se está utilizando el “modelo ecológico de lavado de autos”, que está 
generando mayores beneficios, para las empresas de lavado de autos, la 
humanidad y el planeta. Las empresas orientadas al rubro automotriz 
vienen desarrollando la conciencia por el cuidado del medio ambiente, 
dando como resultados nuevos procesos y hábitos en la utilización del 
agua. 
 
Entre ellas tenemos las siguientes: 
1. Lavado de autos con vapor del agua. 
2. Lavado de auto con agua reciclada. 
3. Lavado de autos con productos biológicos  
 
Descripción del servicio de lavado de autos 
 Encargada básicamente de mantener y dejar limpio la parte externa e 
interna de los vehículos. 
 El lavado se realiza en un lugar exclusivo o en domicilio. 





 El servicio se categoriza dependiendo el tipo de lavado (básico, 
intermedio, Premium) 
 Cada lavado está sometido a un rango de tiempo. 
 El servicio, está sometido a la necesidad y al gusto de las personal que 
se preocupan por mantener la higiene de sus vehículos. 
 La mano de obra humana es determínate para ejercer el lavado de los 
vehículos 
 Para realizar el servicio básicamente se usa un local propio o alquilado, 
mano de obra, agua, energía eléctrica, maquinarias y artículos de 
limpieza para autos. 
 Los precios varian dependiendo del tipo de servicio y a los costos de 
producción.  
 El servicio se cobra en moneda local o extranjera (soles o dólar). 
 El servicio se cobra en efectivo o tarjeta. 
 Tiene dos métodos para desarrollar el lavado (modo tradicional y 
ecológico)  
 El servicio de lavado se oferta a nivel nacional e internacional. 
 Se utiliza productos y equipos ecológicos y no ecológicos. 
 El servicio de lavado se realiza de manera formal o informal 
 
Propiedades y usos del servicio de lavado de autos   
a) Existencia de valores de la empresa, (trabajo en equipo, puntualidad, 
seguridad, orden, confianza y otros) 
b) Existencia de infraestructura y división de las áreas. (Área administrativa, 
área de recepción y espera, área de lavado, área de almacén de 
insumos, servicios higiénicos, caja, camarín y otros)  
c) Existencia de organización y funciones de cada integrante de la 
empresa, (funciones empresariales y operativos) 
d) Proveedores confiables y no confiables   
e) Existencia de canales para llegar al cliente actual y potencial.  
f) Existencia de satisfacción e insatisfacción en el servicio.  




h) Alternativas de servicios de lavado. 
i) Alternativa de precious 
 
Usos del servicio 
Básicamente el usuario opta por el servicio cuando sus vehículos cuentan 
con un grado de suciedad, La frecuencia de lavado de sus vehículos, varía 
es de acuerdo al nivel económico y al estatus de cada persona. Por lo 
general, el lavado lo realizan una vez por semana, a veces dos a tres veces 
por semana, quincenal o al mes. 
Los clientes usan el tipo de servicio de acuerdo al gusto y preferencia 
(lavado tradicional o lavado ecológico). En época de invierno mayormente 
los clientes prefieren el lavado tradicional con la utilización de mucha agua, 
dependiendo el grado de suciedad en la que se encuentre el carro. 
Algunos solo usan la lavada básica (interior y exterior), otros usan lavada 
estándar (interior y exterior más encerado). Mayormente los fanáticos de la 
limpieza usan el lavado Premium (lavado full detalle interior y exterior). 
Algunas veces también usan el lavado de salón, pulido, tratamiento 
asientos de cuero, tratamiento de aros y otros. 
Muchas personas no tienen tiempo para llevar sus vehículos al centro de 
lavado, lo cual usan el servicio a domicilio y lavado al paso.   
 













Tabla 1.  



































Tabla 2. Ficha Técnica Lavado (Categoría Estándar Automóvil) 






























































































































































































































































































Tabla 10. Ficha Técnica Aplicación de Ceramico Vehicular 









































































































































































































































1.2. Análisis del sector  
Las empresas en nuestro país dedicadas al rubro de lavado de autos o 
conocidos también como Car Wash han tenido un crecimiento muy 
interesante, ya que el parque automotor viene desarrollándose de manera 
positiva. 
Según la AAP, (Asociación Automotriz del Perú) la venta de vehículos 
nuevos, de enero a junio del 2019 arrojan 83, 613 unidades.  Lo que nos 
da la idea del potencial de clientes que necesitaran el servicio de lavado de 
autos.  
Por otro lado, el diario Gestión nos muestra las marcas de autos nuevos 
preferidos por el mercado peruano en el siguiente cuadro:  
 

















     Adaptado de diario Gestión, 2019 
 
 
Según la fuente la marca Toyota lidera el mercado con su modelo Hilux y 
Yaris, así como las otras marcas de preferencias del mercado peruano. 
Esta información nos da una visión del desarrollo del parque automotor y 
sus futuras necesidades como es el tema del lavado que necesitara el 
vehículo, por tener un potencial de autos nuevos que necesitan ser cuidado 




fundamental además del tema estético, las piezas del vehículo perduran 
por más tiempo.  
En cuanto al mercado de autos de alta gama se viene desarrollando de 
manera positiva en términos generales.  A pesar de la caída de un 11% en 
el 2018 frente al periodo 2017 según la AAP la oferta de  este sector se ha 
ampliado con el ingreso de Maserati a nuestro país, en el 2018, siendo el 
sexto país en ingresar en Sudamérica, la decisión de ingresar a nuestro 
mercado es el dinamismo del mercado peruano por de la demanda de autos 
de alta gama, que se viene registrando en nuestro país. 





Adaptado de Asociación Automotriz del Perú (AAP), 2019 
 









                Fuente: Asociación Automotriz del Perú (AAP)  
 
Se espera una recuperación del mercado a comparación de años 
anteriores, así como se va dando en otros sectores socioeconómicos de 
ingresos medio-altos debido a las mejores condiciones de crédito que 
vienen ofreciendo las entidades financieras, así como las distintas 

































Adaptado0 de APEIM, 2019. 
 
En relación al perfil de nuestro segmento de poseer auto propio, según nos 




Mercados) nos da luces que la alta concentración de autos nuevos lo posee 
el NSE A y B. Por otro lado, tenemos el estilo de vida de Arellano Marketing, 
que es muy importante para determinar las particularidades de nuestro 
público, siendo el estilo de vida de los sofisticados los que tienen mayor 






Grafico  1. Descripción de Estilos de Vida 
 
 



































Todo esto nos indica que los negocios relacionados al sector automotriz se 
vienen desarrollando de manera positiva a pesar de una deceleración en 
años anteriores no se ha visto sustancialmente afectada, por lo menos no se 
estancado y busca su recuperación total, por lo que nuestro potencial 
mercado es en términos generales muy atractivo.  
 
1.2.1. Situación actual de la oferta (análisis cuantivativo y cualitativo)   
 
 Servicios similares (cantidad de competidores y sustitutos) 
Podemos determinar que el servicio que presentamos, tendría como servicio 
sustituto de manera general a los lavadores informales (brindados en la 
calle) o los que se realizan en grifos y centros comerciales. Las 
características del mercado a al cual nos dirigimos (NSE Mediano-Alto) no 
tiene la confianza necesaria para acceder a un servicio informal. Pero si 
podría llevar su automóvil a los grifos y centros comerciales. En cuanto a los 
poseedores de Vehículos de Alta gama por las características de sus autos, 
buscaran siempre un establecimiento que le brinde las características y 
garantías necesarias.  
En cuanto al servicio de Detailing, (rejuvenecedor de pintura o cosmética 
vehicular) podríamos mencionar que un ustituto a este servicio podría ser el 
pulido de pintura que quita las ralladuras y manchas sde la pintura.  En otro 
sentido se podría citar al encerado del vehículo que le da un brillo a la pintura 
por un corto tiempo. 
Ambos servicios de corta duración, pero la peculiaridad del segmento de 
poseer autos nuevos y otros de alta gama, no se atreverían a tomar esos 
servicios que no vayan con la calidad acostumbrada, por otro lado, el 
Detailing está relacionado al abrillantamiento de la pintura que le da un brillo 
de aspecto caramelo, por lo que no se atreverían a realizarlo en cualquier 
establecimiento.  
En cuanto a la competencia propiamente dicha de lavado vehicular y 
Detailing, hay pocos Car Wash en San Isidro, y pocos brindando el Servicio 




mucha competencia directa, pero la amenaza de nuevos competidores en el 
mercado de Detailing es relativamente alta, ya que los  Car Wash podrían 
optar por brindar el servicio de Detailing,  por lo que la innovación, rapidez, 
garantía de nuestro trabajo y cuidado del agua serian un diferenciador que 
nos garantice la fidelización de los clientes.  
En cuanto a empresas nuevas tendrían serios problemas para encontrar 
locales disponibles en la zona de San Isidro, por lo que nuestra alianza 
estratégica con los portales nos da una ventaja sobre los nuevos 
competidores.  
 
Grafico  2. Nivel de acuerdo con respecto a comprar a proveedores 
 
Tomado de INDECOPI, 2019. 
 
En este grafico podemos de determinar que solo un 4% está totalmente de 
acuerdo de contar con los servicios de un proveedor informal, un 30% está 
de acuerdo, y un 42 % está en desacuerdo de hacerlo. Por otro lado un 16 




Al desagregar la información por NSE. Podemos determinar que en el 
segmento A, la gran mayoría manifiesta no comprar a un proveedor informal 
que representa el 78% (46% en desacuerdo y 32% totalmente en 
desacuerdo).  
En el NSE B, se repite la misma tendencia, de no comprar en proveedores 
informales, siendo un 74% (52% en desacuerdo y el 22% en total 
desacuerdo)  
A diferencia de los NSE más bajos como el NSE E, donde el 57% está abierto 
a la posibilidad de comprar en un proveedor informal (8% está totalmente de 
acuerdo y un 49% está de acuerdo)  
Podemos determinar que los distintos NSE hay una tendencia a no comprar 
en un proveedor informal, sobre todo en el NSE   A y B que es público 
objetivo al cual nos dirigimos, esto nos da una idea del comportamiento y 
sus disposiciones de adquirir un servicio informal. Podríamos citar algunas 
















Elaborado por el equipo de trabajo.  




Nuestro servicio de lavado vehicular, va abocado a un servicio de 
calidad, en la cual se utiliza productos de marcas reconocidas en el 
mercado como sonax y Friss, en el cual se aspira los asientos, la 
alfombras, las determinadas puertas y tablero, la aplicación de la 
correspondiente silicona, así como aplicar cera de color a la carrocería 
y silicona a las llantas, sin dejar los detalles como la limpieza de los 
cinturones de seguridad.  
En cuanto el servicio de Detailing, inicia con una limpieza muy 
minuciosa y dedicada en la que se usa productos de alta calidad, 
pasando a ser un tratamiento de toda la pintura, donde se recupera, 
corrige y se mantiene la estética del vehículo, dándole un brillo que se 
mantiene de manera prolongada a diferencia de un encerado o pulido 
de pintura. Por lo que el Detailing prolonga su brillo de 3 años 
aproximadamente.  
 
 Precio al cliente (fijación y factores que influyen). 
Nuestro servicio ofrece un servicio de alto valor, basado en los 
productos de calidad que se usa en el lavado y el servicio de cerámico 
denominado Detailing, considerando el buen uso del agua, 
fomentando el ahorro de agua. 
Por tal razón establecemos un precio alto, orientado en brindar un 
servicio de alta calidad, iinovadando con la tecnología, fidelizando al 
cliente, para generar un valor agregado.  
 
 Los factores 
La demanda de vehiculos en el Perú y su fácil acceso a precios 
competitivos y créditos es un factor que influye en el sector, por lo que 
la necesidad de mantenimiento de los vehiculos han crecido en los 
ultimos años, esto sumado al estilo de vida donde los propietarios no 
cuentan con el tiempo necesario, hace que esten dispuestos a usar a 
usar el servicio de Car Wash que le ofrezca garantía y rapidez, 




Otro factor importante es la competencia, si bien es cierto existen 
muchos establecimientos que ofrecen el servicio de lavado, como en 
grifos, centros comerciales y otros, la precepción de estar en un Car 
Wash que te ofrezca calidad, confort y garantía de los insumos que 
se usan en el servicio influyen en la percepción del cliente al momento 
de pagar por el servicio. Por otro lado, nos dirigimos a un segmento 
de poder adquisitivo alto, por lo que reconoce la calidad de un servicio 
y está dispuesto a pagar por la calidad, rapidez y garantía.     
El factor de la ubicación es importante, ya que, al estar en la zona de 
San Isidro, influye en el precio, sumado a la garantía y calidad nos 
permite colocar un precio alto, todo esto nos permite establecer en el 
cliente una buena percepción de nuestro servicio, maximizando la 
rentabilidad de la empresa.     
 
 Localización  
Se tiene que hacer un análisis de las potenciales zonas para poder 
desarrollar el servicio, de acuerdo a la demanda, NSE, facilidades en 
los trámites que brinde cada localidad para la apertura de nuestro 
local. Para ello el siguiente cuadro nos da luces para ubicar nuestra 


































         
 




El cuadro nos muestra los NSE de los distritos de Lima, siendo la Zona 
7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) los que poseen 
mayor poder adquisistivo, seguido de la Zona 6 (Jesús Maria, Lince, 
Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) siendo esta una información 
relevante que ambos da luces de donde está nuestro segmento.   
 
 Canales De Distribución 
La distribución es importante porque es el medio por el cual nuestro 
producto llega desde el punto de origen hasta el destinatario final.   
Descuidar este aspecto, traería consigo pérdidas para la empresa, ya 
que al no establecer los adecuados canales de distribución perjudica 
el crecimiento de toda empresa, por lo tanto, una buena elección de 
los canales de distribución debe de ser una estrategia comercial muy 
bien establecida, teniendo presente de las características del servicio 
y la del público objetivo.  
Nuestro canal de distribución será directo, brindando el servicio en el 
punto de venta, ya que el receptor del servicio es nuestro consumidor 
final. 
Mientras se desarrolla el servicio se dará toda la información sobre 
nuestros servicios, el bajo consumo de agua y la manera de como 
reciclamos el agua para conservación del medio ambiente. 
A su vez, el contacto con nuestro público objetivo se dará por las redes 
sociales, medio por el cual se ofrecerá nuestros servicios a domicilio.   
 
 Compradores y Consumidores 
En muchas ocasiones el concepto de comprador y consumidor son 
confundidos, aunque ambos son importantes para la mercadotecnia, 
y a pesar que nos podemos referir a la misma persona, no son 
sinónimos. Podemos determinar que un comprador no 
necesariamente es un consumidor y un consumidor no 




internet y los paquetes de software, que son comprados por la 
empresa, pero los empleados la consumen. 
Al momento de formular un plan de negocios o las estrategias de 
mercadotécnica, se debe tener en claro cuál es nuestro público 
objetivo. 
Teniendo en cuenta que los consumidores son nuestro destino final 
podemos determinar algunos elementos que intervienen en la 
conducta de compra.      
 
Tabla 21. Factores que influyen en la Conducta de compra 
 





En la tabla 21, se puede determinar los factores que influyen en los 
consumidores, comprenden cuatro estímulos mercadotécnicos, que son: 
Producto, precio, Plaza y Promoción, reciben a su vez otros estímulos como 
los factores económicos, Tecnológicos, políticos y culturales. 
Las características del consumidor incluyen en cuatro factores principales: 
Cultural, Social, Personal y Psicológicos, que pasan por un proceso donde 
evalúa todas sus alternativas, reconocer sus necesidades, buscar 
información sobre el producto o servicio, para finalmente decidir su compra.  
 
a) Factor Cultural 
Los deseos y conductas de una persona, incluyendo sus percepciones y 
valores, se aprenden de la familia e instituciones significativas. Podemos 
mencionar a su vez a las subculturas que son “culturas dentro de culturas” 
que aportan y fortalecen la identificación y permite socializar a cada uno de 
sus integrantes.   
Las personas con diferentes características culturales y subculturales tienen 
distintas decisiones de compra y distintas formas de percibir una marca.  
 
b) Factor Social  
Es un factor determinante, es muy característico la influencia que tienen los 
diversos grupos de referencia, podemos mencionar a la familia, el círculo de 
amigos, organizaciones sociales, así como el rol y el estatus que desempeña 
cada individuo dentro de cada determinado grupo, son aspectos que 
intervienen en la conducta del comprador.  
 
c) factores Personales  
 
Edad y etapa del ciclo de vida: A lo largo de la vida las personas van 
moldeando su consumo, por las etapas del ciclo de vida familiar, no es lo 
mismo ser joven y preferir ciertos deportes y todo lo que conlleva a ese 




Ocupación: El tipo de trabajo al que se dedica una persona ejerce una 
influencia en su decisión de elegir un producto o servicio. Podemos 
mencionar a manera de ejemplo que, dependiendo del tipo de trabajo que 
desarrollan las personas tienden a adquirir su ropa, pudiendo adquirir ropa 
de vestir y corbatas en caso de trabajar en oficinas.  Una empresa puede 
especializarse en determinado producto o servicio teniendo en cuantas estas 
referencias.  
 
Circunstancias económicas: Consiste en los ingresos con lo que cuenta 
cada persona, así como capacidad de ahorro y crédito, si la coyuntura indica 
tiempos de crisis, se puede toma algunas medidas para adaptar las 
estrategias de marketing.      
 
Estilo de vida: Es lo que tiene que ver con la forma de vivir, sus actividades, 
intereses, opiniones, determinando su patrón de vida y la interacción con su 
ambiente.   
 
d) Factores Psicológicos 
 
Motivación: Compramos para satisfacer una necesidad que surge a veces 
por cierta presión como la necesidad de ser aceptados, buscamos obtener 
un beneficio del producto o servicio, por ejemplo: al comprar una 
computadora para trabajar, o el miedo a que nos roben la casa provoca 
comprar alarmas.  
 
Percepción: Se puede comprender como todo aquello que percibimos los 
objetos a través de sensaciones, dos personas pueden percibir la misma 
realidad de diferentes maneras. Cada persona comprende e interpreta la 
información que recibe, para hacerse un concepto.  
 
Aprendizaje: Nuestro comportamiento es aprendido. Nuestro 




experiencia, esto es determinante en una experiencia de compra. Por 
ejemplo: una persona compra un televisor, a los pocos días tiene un 
problema con el aparato y va a la tienda, pero no logra que la compongan y 
no puede obtener la devolución de su dinero. Por esta mala experiencia no 
volverá a comprar en esa tienda. 
 
 Factores y Características de los Consumidores  
Son esenciales los deseos y conductas de una persona, incluyendo sus 
percepciones, los valores, y conductas que se aprenden de la familia e 
instituciones significativas. Podemos mencionar a su vez las subculturas que 
son “culturas dentro de culturas” que aportan una determinada forma de 
identificarse.   
Los individuos con diferentes características culturales y subculturales tienen 
distintas decisiones de compra, distintas preferencias por una determinada 
marca. 
 
- Grupos de Referencia: Grupo de amigos, de trabajo, grupo de trabajo o 
profesionales.  
- Familia: La familia es un factor determinante porque en ella se aprende a 
muy temprana edad los hábitos y costumbres influyendo en los 
comportamientos de consumo futuros 
- Roles: En cada grupo se desempeña diferentes actividades, 
ocupaciones, funciones que desempeña en relación con la gente que lo 
rodea, un determinado rol, esto influye en el comportamiento de compra, 
la influencia de un líder, 
- Estatus: Es el prestigio que se goza entre los miembros del grupo, esta 











Grafico  3. Proveedor de cerámico vehicular 
 
 









































































































































































































































































































































Tomado de Daitek, 2019. 




















1.2.2. Situación actual dela demanda (análisis cuantitativo y cualitativo)   
 
 Información histórica de la demanda  
 
El servicio de car Wash, a lo largo de la historia se ha desarrollado de 
maneras diversas, ha pasado por muchas evoluciones, se realizaban 
de manera manual, con paños de tela para quitar las manchas.  
Para el año 1908 apareció la idea de los túneles de lavado, 
especialmente en la ciudad de Detroit, naciendo así Automobile 
Laundry, que consistía en empujar el vehículo a través de una serie 
de estaciones donde los trabajadores realizaban distintas tareas. 
Para 1924 en la ciudad de chicago se dio un cambio en el proceso, 
siendo la empresa Automobile Washbowl, donde se conducía 
inicialmente en una plaza inundada para eliminar parte de suciedad, 
sobre todo las llantas, el proceso se desarrollaba con una limpieza 
manual de la carrocería para terminar con la parte interior. El gran 
cambio del lavado de autos se dió en 1940, cuando se dio el primer 
túnel de lavado con máquinas que hacían la tarea con funcionamiento 
semiautomático. Después de la segunda guerra mundial, se dio la 
expansión de este servicio sobre todo en los grifos.  
Para 1951, los hermanos Archie y Eldon Anderson revolucionaron el 
servicio, añadiéndole jabón al servicio, lo cual perdura hasta nuestros 
días. 
El cuidado del automóvil ha ido evolucionado con el tiempo, ya no solo 
se preocupan del aspecto físico del auto sino van más allá, antes con 
un lavado y un pulido era más que suficiente, pero la sociedad exigía 
más, es ahí donde el Detailing (detallado) hace su aparición, naciendo 
en Estados Unidos, con el objetivo de cuidar y renovar los vehículos, 








Grafico  15. Vehículos existentes en el territorio peruano 
 
Tomado de SUNARP – AAP, 2019. 
 
Según la Asociación de Automotriz del Perú, registra los datos en venta e 
inmatriculación de vehículos livianos (automóviles, camionetas, pick, 
furgonetas, furgonetas, todoterrenos). 
En el grafico podemos ver que hay una disminución de ventas e 
inmatriculación en estos últimos 6 meses del año 2019, a comparación del 
año 2018. Este indicador podría mejorar o empeorar mostrando una 
alteración en la demanda del rubro automotriz. 
En el servicio de limpieza y cuidado vehicular, las alteraciones de la 
demanda vehicular no son ajeno en la demanda de lavado de autos. Podría 
dar como resultado algunos desequilibrios en las proyecciones que las 
empresas de lavado de autos fijan en un tiempo determinado. 
Por el momento no se ha registrado ninguna alteración en los servicios de 
lavado, por contrario se registra que han llego al Perú, nuevos servicios y 
cuidado vehicular. (Aplicación de cerámico vehicular, aplicación de vinil 




Grafico  16. Importación de vehículos livianos  
 
Fuente: SUNARP – AAP, 2019 
 
En el grafico circular se puede visualizar, que el 72.7% de importación de 
vehículos pertenecen a marcas de baja y media categoría. Dentro de estas 
marcas podemos encontrar modelos de autos y camionetas que pertenecen 
a un segmento de nivel socio económico “A”, por ejemplo: Marca Toyota, y 
sus modelos (4 Rummer, prado, Avensis, Canry, FJ cruise).  Este resultado 
favorece a nuestro proyecto de lavado de autos, ya que está destinado a un 
segmento alto.   
También se puede visualizar un 27.3%, que representan a “otras marcas”, 
dentro de ellos consideramos que existen marcas de gama alta, por ejemplo: 
(Mercedes Benz, Audi, porche, Bmw, Lexus, y otros). 
Estos datos estadísticos, nos ayuda a conocer con más cercanía a nuestros 
clientes potenciales, por lo cual se ejecutará estrategias de markenting, para 




Tabla 22. Estructura socioeconómica por Zonas 
 
         Tomado de CPI, 2019 
 
Cabe señalar que CPI en una data más actualizada hasta abril de 2019 hace 
distribuye por zonas geográficas y nos muestra los NSE de Lima 
metropolitana, el cual nos permite visualizar en el cuadro, que hay un gran 
porcentaje de N.S.E A y B en la Zona 7 como sepuede apreciar en el cuadro, 
lo cual consideramos un mercado potencial atractivo en uno de estos 
distritos. De esta manera confirmar la ejecución de nuestro proyecto de 
lavado vehicular, que está destinado un NSE. A y B. 
 
En la zona 6, también se puede visualizar y determinar como un mercado 
atractivo, pero como segunda opción, porque también existe gran porcentaje 




Tabla 22-A:  Población y hogares según distritos (abril 2019) 
 
 
Tomado de CPI, 2019,  I.N.E.I. - Estimaciones y proyecciones de población en 
base al Censo 2019 
 






A su vez CPI (Compañía Peruana de Estudios de Mercado y Opnión Pública 
S.A.C) nos muestra la cantidad de habitantes en el disitrito de San Isidro, 
siendo alrededor de 65 500 habitantes, el cual nos da una idea del mercado 
potencial que significa.  
 
 Tipo de demanda  
 









            Tomado de: “V&J Clean Car”, 2019. 
 
El mercado al cual nos dirigimos cuenta con una demanda satisfecha en 
relación al servicio de lavado vehicular, el mercado cuenta con una variedad 
de alternativas, muchos centros de lavado ofrecen el lavado de auto 
propiamente dicho, el tratamiento de pintura del carro, la aplicación del vinil, 
e incluso el servicio a domicilio, con todo tipo de precios y en todos los 
estratos sociales. A pesar de eso, el servicio de lavado vehicular no está 
saturado debido a la mejora que se viene dando en la venta de autos nuevos 
y que se prevé seguirá creciendo en los siguientes años.  
Pero se ha podido determinar, que el servicio de Aplicación de cerámica 
vehicular más conocido como Detailing, al ser un servicio relativamente 
nuevo en el Perú, existe una demanda de este servicio que muchos centros 
de lavados no pueden incursionar y cubrirlo en su totalidad, ya que se 




exigente en el servicio, por el tipo de vehículo que usa (de alta gama) 
requiere de un trabajo de alta calidad.  
Por las características de este segmento (A y B) que comprenden la relación 
precio calidad, buscan estatus en sus compras y servicios, por lo dejan fuera 
a muchos centros de lavados, reduciendo la competencia.  
Por otro lado, como lo muestra el grafico 2, el público objetivo no se arriesga 
a utilizar un proveedor informal. Por lo que podemos determinar que este 
servicio de aplicación de cerámica vehicular, (Detailing) no se está 
satisfaciendo al mercado de manera adecuada.  
 
1.3. Análisis de mercado  
 
1.3.1. Investigación de mercado 
 Tamaño de la muestra (margen de error de 3%, nivel de confianza 
de 97%, cálculo muestral)  
 
POBLACIÓN DESCONOCIDA 
- Nivel de Confianza de 97%  
- Probalidad de éxito, o proporción esperada 0.5  
- Probalidad de fracaso 0.5 
- Margen de error 3%  
Grafico  17. Fórmula 
 









Si se desconoce la proporción esperada, se tendría que utilizar el criterio 
conservador (p=q= 0.5) lo cual maximiza el tamaño de la muestra.  
Tamaño de muestra: 1308  
 
 Metodología de investigación para estudio de mercado. 
Para esta investigación se planteó el método científico. Según Sabino (2000) 
nos dice que se debe de seguir un orden metodológico, indica que la 
observación planteada como metodo recopilazación de hechos sobre 
determinado tema a investigar,  el planteamiento del problema es el punto 
inicial, contar con la hipotesis como respuesta adelantada ante la solución 
del problema, verificada mediante la experimentación por el cual se realiza 
la validez de la hipotesis.  
 
Por otro lado, Malhotra (2004) nos indica que el diseño de investigación es 
un marco de trabajo que permite la guía, define el procedimiento necesario 
para conseguir la información para su debida estructuración que permite 
resolver problemas de la investigación. 
 
 Instrumento de medición.  
 




 Fuente: Malhotra, pag. 185, 2004 
 
Se utilizó la encuesta como tecnica e instrumento de recoleccion de datos, 
utilizando el cuestionario. Behar (2008) define a la encuesta como un 









 Análisis y resultados. 
La encuesta se aplicó los días 08 y 09 de agosto de 2019 en el distrito de 






1. Usted, ¿cuenta con vehículo? 
 SI      NO  
 
2. Actualmente hace lavar su vehículo, en:  
 
a) Car wash 
b) Centros comerciales  
c) Grifos  
d) Lo realizo yo mismo 
e) Otros: ………………………. 
 
3. ¿Con que frecuencia hace lavar su vehículo?  
 
a) Una vez a la semana  
b) Dos veces a la semana  
c) Tres veces por semana 
d) Otros: ………………………………………………………. 
 
4. Usted, ¿Al momento de hacer lavar su vehículo, que tipo de servicio prefiere? 
 
a) Lavado básico: Interior, exterior y encerado. 




c) Lavado delux: Interior, exterior, encerado especial, tratamiento de aros, 
lavado de motor.  
d) Otros:…………………………………………………………….  
 
5. ¿Cuánto paga actualmente por un servicio de lavado vehicular?  
 
a) Entre 10 y 20 soles. 
b) Entre 21 y 40 soles. 
c) Entre 41 y 60 soles.   
d) Otros: ……………………………… 
 
6. ¿Qué atributos valora al momento de hacer lavar su vehículo? Coloque el grado de 
importancia, según considere, donde 1 es de mayor importancia y 7 el menos 














8. ¿Cuál es la distancia máxima que recorrería para mandar a lavar su auto?  




b) 500 mt a la redonda. 
c) Hasta 1 km. 
d) Otros: ………………………………………………………. 
9. ¿Conoce el servicio de Detailing (aplicación de cerámico vehicular o 
abrillantamiento permanente)? 
SI      NO  
10.  ¿Ha tenido oportunidad de recibir información o publicidad de este servicio o 
similar?  
SI      NO  
Si su respuesta fue si, ¿por qué medio?: 
a) Facebook 
b) Email  
c) Volante  
d) Otros: ………………………………………………. 
11. El servicio Detailing involucra el recubrimiento con cerámico el cual permitirá el 
rejuvenecimiento y protección de las distintas superficies de un vehículo, por lo que 
le dará un brillo intenso y duradero. Le gustaría que ese rejuvenecimiento y 
protección de su vehículo dure un promedio de:  
 
a) 6 meses  
b) 1 año  
c) 3 años    
12. ¿Estaría dispuesto a probar el servicio Detailing (Aplicación de cerámico, 
tratamiento, protección y cosmética vehicular para el cuidado de su vehículo que le 
dará un brillo permanente) 
 









Grafico  18. ¿Usted cuenta con vehículo? 
 
             Elaborado por el equipo de trabajo 
 
La mayoría de los encuestados cuentan con uno o más vehículo para su 
uso particular. 
 
Grafico 19. Sexo 
 
          Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Los encuestados fueron 70% del sexo masculino, teniendo un 30% del sexo 
femenino, indicador que las muestras que los hombres son los que más 




Grafico  20. Edad 
 
         Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Las edades de 25 a 54 años, representan el 76%, asi como un 22% los que 
pasan los 54 años de edad, indicándonos las edades que posee un vehículo 
para tener en cuenta la segmentación y afinar las distintas estrategias.  
Grafico  21. Distrito 
 
Elaborado por el equipo de trabajo 
 
La encuesta fue realizada netamente en el distrito de San Isidro, ya que la 






Grafico  22. Establecimientos donde lavan 
        
        Elaborado por el equipo de trabajo 
 
 
El 53% señalaron lavar sus vehículos en un Car Wash, a su vez un 21% 
confirmaron lavar su vehículo en Centros Comerciales y el 26% lava su 
vehículo en Grifos. 
 
Se puede determinar que la gran mayoría tiene una preferencia por lavar su 
vehículo en un Car Wash, teniendo una segunda opción los centros 
comerciales “lavado al paso”. A su vez nadie indica lavar su auto por su 











Grafico  23. ¿Con qué frecuencia hace lavar su vehículo? 
                    
 
Elaborado por el equipo de trabajo 
 
El 10% de damas, manifestaron de lavar sus vehículos una vez por 
semana, mientras que el 10% de damas, confirmaron dos veces por 
semana y el 10% de damas lavan sus vehículos tres veces por semana. 
En los varones se puede definir que ensucian sus vehículos con mayor 
frecuencia, porque la mayoría afirma de lavar sus vehículos de dos a tres 
veces por semana. Mientras que las damas afirmaron en lavar sus 
vehículos de una vez, dos o tres veces por semana, todo esto depende del 
grado de suciedad en la que se encuentra su vehículo. Por lo general las 












Grafico  24. Al momento de hacer lavar su vehículo, 
¿qué tipo de servicio prefiere? 
 
           
Elaborado por el equipo de trabajo 
 
La mayoría con un 54% indica que prefiere el servicio Deluxe, siendo este 
un servicio más completo, mientras el 33% manifiestan utilizar un servicio 
estándar y el 13 % de los mismos señalaron utilizar el servicio   de “lavado 
básico”. 
En líneas generales los usuarios prefieren el servicio “Lavado Deluxe”, se 
puede determinando que existe mucho interés y preocupación de las 












Grafico  25. ¿Cuánto paga actualmente por un servicio 
 de lavado vehicular? 
 
        
Elaborado por el equipo de trabajo 
 
De los encuestados el 9% indica que paga entre 10 a 20 soles, referiendose 
a servicios muy básicos de lavado exterior.   
El 62% indica pagar entre 21 y 40 soles por una lavada de su vehiculó que 
incluye limpieza interna y externa, por otro lado, un 29% manifiestan pagar de 
41 a 60 soles por una lavada de auto, dependiendo de los servicios extras que 













Grafico  26. ¿Qué atributos valora al momento de hacer lavar su vehículo? 
Coloque el grado de importancia, según considere, donde 1 es más importante 
y 7 el menos importante 
 
 
Elaborado por el equipo de trabajo 
 
La mayoría con un 29% determina que la excelencia en los acabados es 
prioridad, por lo que buscan calidad en el servicio, seguido de cerca con un 
22% referiendose a la buena atención y un 15 % en la rapidez del servicio, 






Grafico  27. ¿Dónde hace lavar usted su vehículo actualmente? 
Indique alguna referencia 
 
Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Del total de encuestados el 34% señalaron que lavan su vehiculó   Jr. Piura 
1181, Santa Cruz c/ Miraflores “House Car Wash”, mientras el 26% lava su 
vehiculó en Av. Arequipa 3129,” Auto Care” el 17% respondieron en Av. 2 de 
mayo 1340, “Repsol lavado”, El 15% indicaron lavar en Wong ovalo Gutiérrez, 
“lavado al paso”, y el 8% en Av. Centenario 1199, “Retro car wash”. 






Grafico  28. ¿Cuál es la distancia máxima que recorrería para mandar 
a lavar su auto? 
 
        
Elaborado por el equipo de trabajo 
 
El 46% de los encuestados se moviliza o recorre hasta 500 mt a la redonda, 
el 36% manifiesta hacerlo hasta 300 mt a la redonda y un 18% recorrería hasta 
1 km por buscar el servicio de lavado de su vehículo. Lo que nos da luces de 





Grafico  29. ¿Conoce el servicio de Detailing (¿aplicación de cerámico 
vehicular o abrillantamiento permanente? 
 
         
Elaborado por el equipo de trabajo 
 
El 87% manifiesta conocer el servicio de Detailing, con lo que será más fácil 














Grafico  30. ¿Ha tenido la oportunidad de recibir información o 
 publicidad de este servicio o similar? 
 
    






Grafico  31. ¿Por qué medios? 
          
Elaborado por el equipo de trabajo 
 
La mayoría con el 82%, manifiesta haber recibido información sobre el servicio 
de Detailing y manifiestan que reciben esta información por redes sociales 
como el Facebook con el 67%, seguida de un 19% del E mail y un 14% por 















Grafico  32. El servicio de Detailing involucra el rejuvenecimiento y 
protección de las distintas superficies de un vehículo por lo que le dará un brillo 
intenso y duradero. Le gustaría que tal rejuvenecimiento y protección de su 
vehículo dure un promedio de: 
 
           
         Elaborado por el equipo de trabajo 
 
El 60% indica que prefiere el servicio de Detailing dure 3 años, el 30% 
prefiere que el servicio de Detailing dure 1 año y solo un 10% indica quererlo 
por 6 meses. Determinando que la mayoría se inclina a que el servicio sea 











Grafico  33. ¿Estaría dispuesto a probar el servicio Detailing (tratamiento, 




  Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Un 60% manifiesta estar dispuesto a probar el servicio de Detailing con lo 
que buscan conservar su vehículo como nuevo, protegiéndolo y cuidándolo 





1.3.2. Planificación del mercado 
 
 Tamaño del mercado (cálculo de demanda potencial, real e 
insatisfecha en número de compradores y tasa de compra). 
 
Para la elaboración de la demanda hemos tomado en cuenta nuestra propia 
investigación de mercado, teniendo como fuente a las principales paginas 
de información tales como CPI, APEIM Y INEI, ello fuen vital para la 
proyección de la demanda. 
 

























Pronóstico de ventas 
 









La demanda para los cinco años será de: Crecimiento    5%   -  PBI Economia - Sector
2020 2021 2022 2023 2024




 Perfil del cliente/consumidor  
 





















Tabla 28.  Perfil del Cliente/Consumidor 
 (Características Culturales) 
 
Variables Contenidos :N.S.E “A y B” 
 
 Experiencias 
El cliente /consumidor “busca tener una 
buena experiencia en los resultados de un 
producto o servicio. Por lo general cuando el 
producto o servicio es de buena calidad es 
recomendado a diferentes personas. 
 
 
 Valores  
El cliente /consumidor, está ligado a ejercer 
los valores con más frecuencia, pues se 
preocupan bastante y evalúan los tipos de 
valores que desarrollan las empresa. 
 
 
 Creencias  
El cliente /consumidor, por lo general es muy 
desconfiado en adquirir un servicio o 
producto. Por lo general se toman un tiempo 
en analizar si el producto o servicio es lo 
adecuado. Se preocupan más por la calidad 
del producto o servicio sin importar mucho el 
precio.   
 
        
 






Podemos determinar en las siguientes figuras las motivaciones, la relación 
que perciben entre precio y calidad, los medios por los cual se informan que 
dan luces sobre el perfil de nuestro público objetivo.  
 
Grafico  34. Motivaciones al comprar un producto 
 
Tomado de INECOPI, 2019 
Grafico  35. Medios por los que se informan 
 






Los consumidores pueden percibir el precio como un referente de calidad, 
así como la marca, el nombre de la empresa, La infraestructura, ya que 
según las características del segmento donde buscar status y poder 
diferenciarse. Donde buscan el prestigio de la marca y los beneficios del 
servicio, y se puede adicionar otra motivación en el NSE A y B que vendría 
a ser el diseño y la innovación, a su vez el factor medio ambiente juega papel 
determinante.    
 
Grafico  36. Modelo de percepción Calidad y Precio 
 





2. PLAN DE MERCADOTECNIA 
 
2.1. Objetivos de mercadotecnia 
 
Objetivo general:  
Introducir el negocio de lavado y aplicación de cerámico vehicular al mercado 
local, y obtener ventas inmediatas durante el año 2020. 
 
Objetivo específico: 
1. Obtener participación en el mercado objetivo a finales del primer año.  
2. Diagnosticar profundamente al cliente potencial, desde la apertura del 
servicio. 
3. Analizar a las principales competencias.   
4. Elaboración de las estrategias del marketing mix (servicio, precio, 
Promoción y plaza), desde la apertura del servicio.  
5. Posicionar una buena imagen de la marca a finales del primer año  
 
Grafico  37. Plan de Marketing DETAILING GROUP 
 





2.2. Estrategia de posicionamiento (según características técnicas; 
beneficios; comparación con la competencia; calidad-precio; uso-
aplicación; experiencia con el servicio; liderazgo en la categoría; o 
estilo de vida del consumidor) 
 
Según características técnicas: 
 
a) La empresa realizara el servicio de lavado y aplicación de cerámico 
vehicular, con productos de muy buena calidad (FRISS, SONAX Y MR. 
FIX). 
b) El personal de la empresa será altamente capacitado en el rubro de 
lavado vehicular  
c) Se cumplirá con los requisitos que se requiere, para la formalización del 
negocio. 
d) Las áreas de la empresa estarán amobladas y equipadas 
respectivamente, para la comodidad del cliente y de los trabajadores. 
e) La empresa ayudara al cuidado del medio ambiente, utilizando un 
sistema de reciclado del agua. 
  
Beneficios: 
a) Preferencia y confiabilidad.  
b) Diferenciación.  
c) Reconocimiento en el mercado. 
d) Buena imagen de la empresa. 
 





2.3. Mezcla de mercadotecnia 
 
2.3.1. Estrategia de servicio 
 
 Funcionalidad y características técnicas:  


























 Gama (cantidad de líneas y de referencias por cada línea):  
 














Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
- Nombre de la Marca 
-  
“Detailing Group”. El nombre en español tiene el significado de grupo 
detallado.  
Se hará la patente de la marca y el slogan en los registros públicos de esta 
manera estratégicamente se piensa proteger el patrimonio intangible. 
El slogan será;” La excelencia está en los detalles”. El objetivo del slogan es 





Grafico  38. Nombre de la Marca 
 
Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
- Estrategias ligadas al servicio: (para el cliente) 
 
1. Otorgar servicio de orientación al cliente, en responder todas sus dudas 
en temas de cuidado y limpieza vehicular. 
2. Como parte del servicio se planea ayudar al cliente en los momentos que 
se requiere (cambio de plumillas, llenado de líquido limpia vidrios y otras 
ayudas leves) 
3. Brindar servicio de auxilios mecánicos al cliente, la empresa tendrá un 
equipo de cargador de batería y compresora para inflado de llantas. 
4. El servicio de lavado vehicular a domicilio, será un tema pendiente. Por 
el momento se realizará el servicio de lavado y aplicación de cerámico 
vehicular de manera directa (un solo canal de venta). 
5. Medición del servicio, se contará con un área de recepción de quejas y 
sugerencias (buzón de sugerencias y libro de reclamaciones). 
6. Brindar servicios de consumo, Se solicitará a unos de los proveedores 




- Estrategias ligadas al servicio: (para la empresa) 
1. Obtener servicios técnicos, se programará fechas en las que las 
maquinarias y equipos de la empresa, serán puestas a disposición de 
los técnicos con la finalidad de mantener en buenas condiciones el 
patrimonio de la empresa. 
2. Estar al día con los pagos de suministros, es lo más básico para el 
funcionamiento de la empresa el agua, la energía eléctrica. 
3. Obtener servicios de telefonía, cable e internet. A disposición del 
cliente y uso de la empresa. 
4. Obtener servicios bancarios; se buscará el vínculo con los diferentes 
bancos (tarjetas afiliadas a Visa y Mastercard) de esta manera 
procesar los métodos de cobranza sobre nuestros servicios. 
5. Brindar servicio de cobro por vía telefónica, será una alternativa de 
cobranza por los servicios de lavado o aplicación de cerámico 
vehicular. Estará basado con un aplicativo llamado “Yape” 
 
Objetivos: 
1. Construir calidad en el todo el parte del servicio. 
2. Construir una buena imagen de la empresa. 
3. Fidelizar y buscar lealtad por los clientes. 
4. Tener las maquinarias y equipos en buenas condiciones. 
 
2.3.2. Estrategia de precios 
 
  Políticas de precios  
1. Los precios serán fijados en base del valor agregado que otorga la 
empresa, en toda la parte del proceso de elaboración del servicio.  
2. Los precios serán fijados de acuerdo a un promedio de precios que 
manejan las competencias.  
3. Los precios serán fijados de acuerdo a los objetivos económicos de 
la empresa.  




asi como la tasa de retorno de la inversión. 
5. Los precios serán establecidos en moneda local (soles). 
6. Los precios serán fijados de acuerdo al tipo de servicio a ofertar.  
7. Como estrategia, los precios no tendrán distinción al tamaño del 
vehículo.  
 







Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
 Las políticas de reducción comercial (condiciones de descuentos, 
bonificaciones y/o devolución): 
1. Los precios de los servicios tendrán un descuento de 10%, siempre 
y cuando el cliente decida separar su servicio con anticipación. 
2. De acuerdo a las alianzas estratégicas con algunas empresas, el 
precio de cada servicio “al por mayor” será manejado en base de un 
mutuo acuerdo. 
3. El precio de un mal servicio en el acabado, tendrá un precio de 
cobranza al cliente de 0%, pues la empresa asumirá las 
responsabilidades y se encargará de garantizar la calidad en el 
servicio. 
4. Algunos servicios tendrán precios modificados o de cortesía, de 
acuerdo a las campañas promocionales programadas por la 
empresa. 
 Condiciones de pago y de crédito 
1. Pago en cash o en efectivo: mediante este modo de pago se pretende 




dar vuelto al cliente u otra actividad.  
2. Pago con trasferencia bancaria móvil: “YAPE” es una aplicación móvil 
perteneciente al B.C.P, permite realizar operaciones de 
transferencias sin conocer el número de cuenta de destino. Según el 
B.C.P funciona como cualquier aplicativo de mensajería instantánea, 
solo basta conocer el número de celular del destinario.  
3. Pagos con tarjetas de créditos o débito: se recibirá en modo de cobro 
las tarjetas de cualquier entidad bancaria sea afiliada al método “Visa 
o Mastercard” 
 
2.3.3. Estrategia de plaza 
 
- Canales de distribución  
El canal del servicio de lavado y aplicación de cerámico vehicular será 
de manera directa (empresa - cliente final). 
 



















 Cobertura  
La empresa iniciará en el mercado local, con solo un punto de venta 
para la distribución del servicio de lavado y aplicación de cerámico 
vehicular, el punto de venta estará ubicada en la Av. Álvarez Calderón 
180 San Isidro, Lima – Perú.  
Según los objetivos de la empresa, posteriormente se ampliará la 
cobertura del mercado local. Todo esto será basado en construir 
nuevos nichos de mercados en las diferentes zonas de la capital, 
donde se encuentren el target. 
 
               Grafico  40. Ejemplo del área de lavado vehicular 
 
                 Fuente: Google Imagen 
 
 Gestión de pedidos, para adquirir los servicios  
Estratégicamente se detallará los pasos para la gestión de pedidos 
del servicio de lavado y aplicación de cerámico vehicular: 
 Gestión de pedidos en el punto de venta: 
1. El cliente visitará al centro de lavado vehicular y elegirá el servicio 
de lavado o aplicación de cerámico vehicular, según sus gustos y 
preferencias. 
2. “El área de atención al cliente” recepcionara el pedido del cliente y 




3. El cliente dejara la llave para mover su vehículo al área 
correspondiente, (en caso que el cliente decida hacer otra 
actividad, paralelamente al de lavar su vehículo). 
4. El área de atención al cliente, recibirá la conformidad del cliente 
acerca de las condiciones y características del servicio. 
5. Para finalizar con el servicio, “el área de atención al cliente”, hará 
la cobranza al cliente y entregará el servicio correspondiente. 
 
 Gestión de pedidos por medio virtual o telefónico: 
1. El cliente comunicara a la empresa, “indicando el servicio a 
separar. 
2. “El área de atención al cliente” decepcionará el pedido del cliente y 
programará la hora y la fecha para separar el servicio. Se llenará 
todos los datos del cliente en la agenda que manejará la empresa.   
3. El cliente verificara el pedido solicitado y confirmara la hora y la 
fecha. 
4. Se recibirá la confirmación del cliente acerca de la separación del 
pedido. 
5. El cliente tendrá la opción de adelantar el pago del servicio 
adquirido, para asegurar el servicio. Se esperará máximo 5 
minutos, si sobre pasa el tiempo el cliente tendrá que esperar para 
recibir el servicio solicitado. El beneficio de la separación de 
servicios procederá automáticamente a tener descuentos 
especiales. 
6. “El área de atención al cliente” emitirá la boleta o factura electrónica 










2.3.4. Estrategia de promoción 
 
 Publicidad (medios y soportes) 
 
Estrategias:  
Según los resultados el público objetivo señala recibir mayor información de 
lavado vehicular de manera constante por medio virtuales, por esta razón se 
planea utilizar los siguientes medios: 
1. Página web: Se construirá un buen diseño de página web con una 
plataforma de interacción, sin embargo, es importante tener un hosting y 
un dominio propio, de esta manera se pueda crear una imagen de una 
empresa seria. 
2. Facebook Ads: es un medio muy masivo, directo y poco costoso, se 
planea afiliar a la plataforma de Facebook Ads, de esta manera poder 
interactuar con el target   anunciando todas las características de la 
empresa y promociones del momento. La plataforma de Facebook Ads, 
también es herramienta que ayudaría a publicar nuestros anuncios por el 
canal de WhatsApp e Instagram. 
3. Email: es uno de los medios más directo que existen para comunicar los 
mensajes por internet, el objetivo es de tener mayor cantidad de 
subscriptores y de esta manera poder comunicar las novedades del 
servicio y promociones exclusivas. La empresa podrá obtener el beneficio 
como: rapidez en la ubicación por parte de los clientes, reconocimiento 
masivo y obtener suscripciones por parte de los clientes.  
4. Boca a boca: es uno de los medios antiguos más directos y menos 
costoso se planea crear un valor de calidad en todo el proceso del servicio 
que brinda la empresa, este valor diferenciado estará destinado a 
mantenerse a largo plazo dentro de la mente de los clientes. El beneficio 
que se buscara es de adquirir buenos comentarios y dar las mejores 
recomendaciones a otras personas que tengan algún interés por utilizar 
nuestro servicio. 
5. Volanteo: se utilizará poco frecuente este medio publicitario, solo se dará 





1. Promocionar la fecha de apertura de negocio. 
2. Promocionar las características de los servicios. 
3. Interactuar con los clientes. 
4. Aumento del tráfico y visitas.   
5. Prosperar en las ventas proyectadas. 
6. Viralizar y construir una buena imagen de la empresa. 
 
 Fuerza de ventas (propia o por terceros, participación en ferias, 
encuestas, argumentos de venta, ventas telefónicas, etc.) 
 
Estrategias: 
1. La fuerza de ventas será propia, el trabajo humano en equipo es uno de 
los valores fundamentales que la empresa siempre resaltara, pues se 
considera tener el personal altamente capacitado en la elaboración de 
todo el proceso del servicio. 
2. Se piensa a un futuro promover la marca, participando en los eventos de 
competencia de autos de carrera que organiza la Chutana. Se planea 
gestionar todas las documentaciones correspondientes para formar parte 
de un auspiciador. 
3. La empresa contara con un buzón de sugerencias, pues se considera muy 
útil. Esta medición será basada por la tabulación de las respuestas 
generadas por las encuestas y se estará asegurando de corregir algunas 
falencias que existiera en los procesos del servicio.  
4. Se realizará también una campaña de ventas telefónicas, se 
promocionará los servicios y se hará descuentos especiales por adquirir 
el servicio de lavado vehicular de manera anticipada. 
 
Objetivos:  
1. Ayudar alcanzar las ventas proyectadas durante un periodo determinado. 
2. Mantener una relación estrecha y a largo plazo con los clientes 




necesidades de los clientes. 
4. Reforzar el posicionamiento de la marca. 
 Promoción de ventas (tácticas de venta: pruebas, distribución de 
muestras, cupones, bonificaciones, descuentos, animaciones, 
etc.) 
El público objetivo en realidad no los motiva del todo los descuentos, 
bonificaciones, etc. Pero se ha diseñado algunas estrategias de 
promoción para mantener la fidelidad de nuestros clientes.  
 
Objetivos: 
1. Atraer clientes y atender sus necesidades y deseos. 
2. Tener participación en el mercado 
3. Mantener la satisfacción al cliente. 
4. Trabajo en equipo con los proveedores 
 
Tabla 33. Campaña, Promoción de Ventas 











     














        
 
     
Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
 Relaciones públicas 
 
Objetivos: 
1. Crear una buena imagen de la empresa y mantener el posicionamiento. 
2. Mantener un buen control de los diferentes medios sobre las opiniones y 
comentarios de la empresa. 
3. Estar precavido de algunas amenazas o ataques que puedan alterar el 
prestigio de la empresa. 
4. Reforzar y promover los valores de la empresa. 
5. Interactuar con el cliente. 
6. Ampliar la cartera de clientes. 
7. Ampliar la cartera de buenos proveedores. 
 
Estrategias: 
1. Se realizarán acuerdos con los proveedores o empresas que necesitan 
promocionar sus marcas, dentro de la empresa o sobre los uniformes del 








Grafico  41. Ejemplo de Publicidad en Uniformes 
 
             Fuente: Google Imágenes 
 
2. Se realizará programas de reciclajes, en conjunto con empresas 
que se preocupan en el cuidado del medio ambiente. Se contará 
con carpas y divisiones de reciclados, lo cual la empresa hará un 
diagnostico e identificará a la persona que traiga mayores objetos 
de reciclados. La empresaria premiara con vales de cortesías en 
lavado vehicular, regalos de suvenires y algunos productos 
patrocinados por las empresas aliadas a esta campaña. 
 
Grafico  42. Ejemplo de Método de Campaña de reciclaje 
 







3. La empresa gestionara a un sector de la prensa, para realizar una nota 
periodística acerca de la utilización del agua reciclada en la reutilización 
de lavado vehicular y la preocupación del medio ambiente. 
 
Grafico  43. Ejemplo de nota periodística 
 
          Fuente: Google Imágenes 
 
4. Mantener las alianzas estratégicas de manera estrecha y a largo 
plazo, con los proveedores responsables y serios en todos sus aspectos 
laborales.  
 
Grafico  44. Alianza estratégica con Proveedores 
 
  Fuente: Google imágenes 
 
5. La empresa se sumará a las campañas de colectas, organizado por 
las instituciones que brindan ayuda social. Se acogerá a los 




Grafico  45. Participación en Campañas Sociales 
 
Fuente: Google Imágenes  
 
 




1. Se realizarán la compra de un software de base de datos de nuestro 
target y se hará la segmentación correspondiente.   










































2.4. Presupuesto del plan de mercadotecnia 
 
2.4.1. Gastos de ventas, publicidad, promoción y distribución 
 








Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
2.5. Cadena de valor 
 
Grafico  46. Participación en Campañas Sociales 
. 
 




1. Infraestructura de la empresa 
Una infraestructura adecuada a una microempresa, las áreas serán 
divididas tanto en áreas operativas y administrativas. Estratégicamente la 
dimensión de la empresa permitirá a tercializar los servicios necesarios en 
los momentos de suma importancia (contabilidad, marketing, diseño gráfico 
y otros). 
 
2. Desarrollo tecnológico 
La empresa utilizara para el desarrollo de los servicios maquinarias 
modernas que ayuden a optimizar los costos de producción y se preocupen 
en el cuidado del medio ambiente. 
Se planea procesar el agua usada, bajo un sistema de reciclado de agua. 
Una de nuestras maquinarias se encargará de hacer esta función, a la vez 
la empresa para estar en actualización estará al tanto de nuevas tendencias 
tecnológicas. 
 
3. Recursos humanos 
La empresa contara con un formato que defina el perfil del trabajador y de 
los puestos de cada área. 
Se hará un proceso estricto de selección y contratación del personal. La 
empresa cumplirá con la formalización laboral y estará sometido a las leyes 
que establece el decreto legislativo N° 728. 
 
4. Abastecimiento 
La empresa llevara un control muy responsable en tener siempre el stock 
de los productos e insumos. Se buscará estrictamente atender y abastecer 
la demanda de los servicios previstos y no previstos. 
 
5. Logística interna 
La empresa buscara crear buenos vínculos con los proveedores y llegar 




productos que cumplan estándares de calidad y mantengan a carta cabal 
el compromiso con la empresa. 
Los productos a utilizar para desarrollar los servicios de lavado y aplicación 
de cerámico vehicular serán de la marca (Friss, Sonax y Mr. Fix). 
 
6. Operaciones 
La empresa buscara estrictamente mantener sus patrones de calidad en 
sus procesos del servicio del lavado y aplicación de cerámico vehicular. 
 
7. Logística externa 
Estratégicamente la empresa estará situada en una zona de alto transito 
donde se hallará en lo entorno tiendas comerciales. Según nuestro estudio 
de mercado nuestros futuros clientes buscan optimizar su tiempo, por esta 
razón se considera que gran porcentaje de nuestros futuros clientes 
utilizaran nuestro servicio y paralelamente aprovecharían de hacer otras 
actividades de compra. 
Está proyectado inicialmente atender los servicios de lavado de autos en 
un solo punto de venta, pues se considera tener un ambiente cómodo, 
confiable y agradable, en donde el cliente pueda sentirse satisfecho. 
 
8. Mercadeo y ventas 
La empresa planteará ciertos objetivos, dentro de ellos se encontrará 
alcanzar las ventas proyectadas. 
La empresa antes de iniciar con el plan de marketing, realizara un estudio 
de mercado muy profundo, donde se hallará todos los datos 
correspondientes, para posteriormente se formule las estrategias y se 
ejecuten. 
 
9. Servicios  
La empresa estratégicamente hará la medición de todos, los procesos 




Se planea tener un buzón de sugerencias en la cual el cliente podrá 
anunciar las falencias y virtudes de nuestro servicio. La empresa se 
preocupará constantemente en mejorar la calidad en todos los procesos 
relacionados con el servicio. 
 
10. Valor agregado: 
En resumen, de la cadena de valor, la empresa buscara diferenciarse de 
las siguientes formas: 
 Diferenciarse como una empresa que brinda; excelencia y calidad en 
todos los procesos del servicio (buena atención y buenos acabados). 
 Diferenciarse como una empresa solidaria con el medio ambiente. 
 




3.1.1. Planeamiento estratégico 
 
 Idea del negocio 
Se plantea constituir una empresa dirigida a brindar un servicio de Lavado 
de Autos y aplicación de cerámico vehicular (Detailing) o “detallado” (en 
castellano), que tiene como fin diferenciador la protección de la pintura, el 
rejuvenecimiento de la misma y por ende el “embellecimiento” del vehículo.   
 
Teniendo en cuenta a personas con ritmo de vida acelerado, con poco 
tiempo, dispuestos a pagar por el cuidado especial de sus vehículos. 
Además, se plantea proyectar una imagen de responsabilidad social, 
pensando en el medio ambiente, ya que se gestionará de buena manera el 
recurso hídrico utilizado; los equipos implementados en el proyecto 






 Visión, misión, valores y objetivos de la empresa: 
“Empresa, para brindar el servicio de lavado vehicular, aplicación de 
cerámico vehicular (detailing) y conciencia ambiental” 
 
Visión:  
Ser una empresa de Lavado y aplicación de cerámico vehicular (Detailing), 
reconocida en todo el país, posicionando nuestra marca por la calidad, 
garantía, experiencia y rapidez de nuestros servicios, innovando 
constantemente en nuestros procesos, asi como el cuidado del medio 
ambiente.   
 
Misión: 
Somos una empresa de Lavado de vehículos y aplicación de cerámico 
vehicular (Detailing), que ofrece una experiencia única por su rapidez, 
calidad de nuestros productos y personal altamente capacitado, utilizando 
alta tecnología en los procesos de Lavado Exterior, Interior, así como la 
aplicación de cerámico vehicular (Detailing), manejando eficientemente el 
agua para el cuidado del medioambiente. 
 
Valores: 
1. Trabajo en equipo: Efectuamos labores de forma conjunta para alcanzar 
metas comunes y satisfacer las necesidades individuales y colectivas 
para el desarrollo de la empresa.  
2. Solidaridad: positivos, fomentando una buena relación en el personal 
para cumplir con los objetivos trazados.  
3. Respeto: Base fundamental que trasciende para enfrentar y asumir los 
desafíos de la empresa. 
4. Responsabilidad: Personal evocado a cumplir con las tareas a cargo.   
5. Servicio: Estamos comprometidos e identificados con brindar en todo 
momento un servicio de calidad, utilizando productos confiables y equipos 




6. Compromiso: Satisifacer las necesidades de nuestro traget, cumpliendo 
sus expectavivas.  
 
Objetivo General: 
Posicionar el en el segmento A y B, como una empresa innvodora que brinda 
un servicio de calidad en todos sus procesos de los servicios de lavado y 
detailing, contribuyendo en conjunto al cuidado del medio ambiente.  
 
Objetivos específicos: 
1. Contar con un personal calificado en los procesos de lavado y aplicación 
de cerámico vehicular (Detailing), desde la apertura del Servicio.  
2. Imponer una tendencia con el servicio de detailing, rentable y respetuosa 
del medio ambiente para finales de nuestro primer año en el mercado.  
3. Capacitar constantemente al personal para garantizar un servicio óptimo 
y de calidad  
4. Conseguir recomendaciones de nuestros clientes para incrementar 
nuestra cartera de clientes a finales del primer año.   
5. Lograr un ahorro importante de los insumos que intervienen en el proceso 
de lavado y aplicación de cerámico vehicular (Detailing), a finales de 
primer año  
6. Alcanzar participación en el mercado, en nuestro primer año.  
 
 Estrategia Genérica 
Michael Porter plantea 3 estrategias de servicio: Liderazgo en costo, 
Enfoque o concentración y Diferenciación. Nuestra empresa por sus 
características de servicio que brinda se avocará en las dos estrategias 
siguientes: 
 
Enfoque o concentración:  
Emplearemos la estrategia de concentración, puesto que estamos 
enfocados a brindar un servicio de lavado y aplicación de cerámico vehicular 




específico, ofreciendo un servicio capaz de responder a las necesidades y 
preferencias del mercado. Como tener equipos y productos de calidad, 
personal altamente calificado, aportando al cuidado del medio ambiente.   
 
Diferenciación:  
Utilizaremos la estrategia de diferenciación al reciclar el agua que utilizamos 
en nuestros procesos de lavado, logrando así, ser percibidos por nuestro 





1. Contar con el personal altamente calificado para el desarrollo de las 
actividades técnico profesionales.  
2. Contar con alianzas estratégicas con empresas de estacionamientos 
como los “Portales”.   
3. Contar con local en una zona donde el competidor directo no puede 
acceder fácilmente. 
4. Contar con la inversión por parte de los socios de la empresa. 
 
OPORTUNIDAD 
1. Políticas del gobierno para el cuidado del medio ambiente 
2. No se requiere mucha inversión en la ejecución del servicio (Detailing) 
3. Alta demanda de ventas de vehículos gracias la reducción del Impuesto 
selectivo al consumidor. 
4. El alto grado de preocupación de los propietarios, en tener limpio sus 
vehículos.   
5. Bajos precios en publicidad a través de las redes sociales. 
 
DEBILIDAD 
1. Ser nuevos en el mercado y no gozar de la confianza necesaria.   





3. No contar con el posicionamiento de marca requerido. 
 
AMENAZAS 
1. Inestabilidad política  
2. Deceleración de nuestra economía 
3. Replica de nuestro servicio (detailing) por parte de la competencia   
4. Incremento de los costos para brindar el servicio. 
5. Factores climatológicos (exceso de lluvia) 
 
 
 Análisis interno: Matriz FODA (de la empresa) 
 







 Análisis externo:  
Análisis de factores micro del entorno según las cinco fuerzas de porter 
(1980)  
  
1. Poder de negociación con los proveedores 
Su poder como proveedor es moderado, se tiene una variedad de 
proveedores en el mercado en cuanto a insumos, productos y equipos, 
suelen dar descuentos por compras por volumen, por otro lado, solo algunos 
ofrecen una diferenciación en cuanto a calidad.  
En cuanto al agua, los equipos con lo que se cuenta son de por si 
ahorradores de agua, y contar con una recicladora de agua, nos permite 
minimizar el impacto del consumo del mismo.  
 
2. Poder de negociación de los compradores  
Estamos enfocados a un segmento especializado, pero sumamente 
rentable, clientes con vehículos de alta gama, que buscan productos de 
calidad, que se preocupan por mantener en buenas condiciones su vehículo, 
y no escatima esfuerzos para su mantenimiento. Por otro lado, son pocas 
las empresas que brindan el servicio de detailing por el momento, por lo que 
implica tener una gran pericia al momento de aplicarlo.  
 
3. Amenaza de nuevos competidores  
Es relativamente alta, es probable que las actuales empresas que ofrecen 
servicio de lavado incursionen en el detailing, en cuanto a empresas nuevas 
tendrían serios problemas para encontrar locales disponibles en la zona, por 
lo que nuestra alianza estratégica con los portales nos da una ventaja sobre 




4. Amenaza de productos sustitutos  
Es relativamente baja, ya que un producto sustituto sería los lavadores de 
vehículos informales, o los realizados en grifos, pero la peculiaridad del 
segmento de poseer autos de alta gama, no se atreverían a tomar esos 
servicios que no vayan con la calidad acostumbrada, por otro lado, el 
detailing está relacionado al abrillantamiento de la pintura, por lo que no se 
atreverían a realizarlo de manera informal.  
 
5. Rivalidad entre las empresas   
Se puede indicar que al inicio será moderada, puesto que no todas las 
empresas de lavado ofrecen el servicio de Detailing, existe diversidad de 
competidores, pero el segmento está abocado a un estilo y calidad. 
 
Análisis de factores macro del entorno (PEST). 
 
1. Factor Político  
En cuanto a la estabilidad política, nuestro país cuenta con 19 años de 
democracia, aunque los últimos acontecimientos de corrupción y el 
enfrentamiento del poder ejecutivo con el legislativo ha generado cierta 
tensión. 
Por otro lado, se ve que los últimos gobiernos están involucrados en temas 
de corrupción, esto afecta la tasa de inversión. Todo esto genera 
desconfianza y trae consigo una sobre regularización, (licencia para todo) 
que se refleja en la informalidad, y nuestro mercado no escapa a ello por lo 
que vemos lavadores de autos en medio de las calles y establecimientos 
ofreciendo todo tipo de servicios.  
 
2. Factor Económico  
La venta de vehículos nuevos, ha decaído en comparación al año pasado, 
según sus estadísticas las ventas de enero a junio del 2018 fueron de 90, 
030 unidades, mientras que de enero a junio del 2019 las ventas arrojan 




Sin embargo, un estudio de Scotiabank proyecta que la venta de autos 
nuevos repuntara en el segundo trimestre de este año debido a la reducción 
de la tasa del Impuesta Selectivo al consumo (ISC) efectuada a mediados 
de junio de este año, con lo que traería una mejora en el segundo trimestre.  
 
El banco proyecta que la venta de autos llegará a 170 000 unidades al cierre 
de este año. Según diario 21, del 24 de junio de este año.  
Si tenemos en cuenta que será de 2.5 % al cierre del año según el área de 
Estudios Econocmicos del BCP y que el PBI del Pais creció en 3.2% en julio 
de este año, por tercer mes consecutivo según informe del INEI, nos muestra 
que lo proyectado por el banco Scotiabank, es posible.   
El diario Gestión del 25 de junio de este año indica que la economía de 
nuestro país crecerá 3.2 % al cierre del 2019, lo que implica una reducción 
de 0.5 puntos porcentuales de lo que se esperaba a comienzos de este año, 
(3.7%) siendo un buen cierre de año, lo que trae consigo el dinamismo de 
nuestra economía, con lo que da un buen panorama para las inversiones 
como el giro de nuestro negocio. 
 
3. Factor Social  
Según el INEI, basado en el censo del 2017 nos indica que en el Perú somos 
32, 495. 5 millones de habitantes, de los cuales las mujeres son 16 226.1 
millones mientras que los hombres 16 296.4 millones de habitantes.  De esta 













Grafico  47. Población por segmentos de edad 
Lima Metropolitana 
          
Elaboración por Departamento de Estadísticas de CPI,INEI, 2019 
 
En el cuadro, la segmentación por edades en Lima Metropolitana, donde la 
edad de nuestro público objetivo de 25 años en adelante representa la 
mayoría de la población, mostrando un amplio potencial de clientes, que 
cruzado con el siguiente cuadro del NSE, nos da más detalle de nuestro 
público objetivo.  
 
Grafico  48. Nivel Socio Económico por distritos 
 




El cuadro nos muestra que San Isidro es uno de los distritos con el NSE más 
alto, el cual representa el 0.6% de la población total de Lima, (basado en el 
censo del 2017). Lo que representa un aproximado de 60, 735 habitantes.   
En cuanto a la preferencia de vehículos, según RPP en mayo del 2019, 
indica que las tendencias por los vehículos livianos son las siguientes:  
En vehículos livianos, de los 141,773 que se importaron en 2018, la marca 
líder es Toyota (18%), seguida por Hyundai (14.3%) y Kia (10.8%) 
(Mariategui, 2019). 
Según la APP, en cuanto a la preferencia por los vehículos de alta gama, la 











                (Perú Retail, 2018)   
Podemos indicar que, la ciudad de Lima agrupa casi el 98% de las ventas 
de vehículos de lujo, mostrando el gran potencial que se tiene por abarcar..  
 
4. Factor Tecnológico  
Nuestro país se encuentra rezagado en este aspecto, según el ranking 
mundial de competitividad digital elaborado por el Institute for Management 
Development (IMD) junto a Centrum católica como socio local. Según su 
informe de junio de 2018, nos ubicándonos en el puesto 60 de un total de 63 
países analizados. 1 






Lo que se refleja la poca agilidad para unir la tecnología de la información a 
los negocios, a excepción de los bancos que, si se han beneficiado con la 
tecnología, como cuando vemos a sus clientes que no tienen la necesidad 
de acudir a una agencia física para realizar una operación cotidiana.  
Este factor es clave para nuestro negocio, por las características del servicio 
y el segmento a cuál nos dirigimos, por lo que es elemental tenerlo en cuenta 




3.2.1. Descripción del negocio 
La empresa de Lavado de Autos y aplicación de cerámico vehicular 
(Detailing Group), estará ubicada en San Isidro. Estará conformado por tres 
socios con espíritu emprendedor la cual estará especializada en lavado y 
aplicación de cerámico vehicular (Detailing), que abarca en la “limpieza y 
cosmética del vehículo”. 
  
El servicio de cerámico vehicular (Detailing Group), va más allá del lavado y 
encerado tradicional, porque consiste en recubrir la pintura del vehículo con 
un cerámico especial que da un brillo permanente de acuerdo a la cantidad 
de capas aplicadas, Para la conformación de la empresa se tiene previsto 
una inversión inicial de S/. 97,000.00 (Noventa y siete mil soles) 
Contamos con una alianza estratégica con los portales que ofrece sus 
instalaciones para desarrollar nuestras operaciones, siendo esta la Playa de 
estacionamiento DASSO, ubicada en AV. Álvarez Calderón 180, San Isidro, 
dándonos así un público cautivo con cual iniciar sus operaciones.   
No obstante, los equipos son amigables con el medio ambiente debido a que 
no consumen mucha energía, y sobre todo reciclan el agua que se utiliza en 
los procesos operativos, con lo cual se plantea un servicio innovador que 






 Nombre o razón social 
“DETAILING GROUP S.A.C”. El nombre del negocio nace del trabajo 
detallado (Detailing) que se le va ofrecer a nuestros clientes. Nombre con el 
cual se pretende influir en la primera impresión que el público tenga del 
negocio.  
El nombre de los inversionistas se detalla a continuación: 
1. Avila Vargas, Nino Grimm.   
2. Inga Acuña. William Fernando  
3. Quicaño Cisneros, Jesús. 
 
 Actividad económica o codificación internacional (CIIU) 
Actual mente la actividad económica al que pertenece el negocio es la 
industria de servicios el cual está ligado al sector automotriz, por lo que la 
actividad primaria a la que pertenece el negocio respecto a la Clasificación 
Internacional Industrial Uniforme (CIIU) es CIIU 9609-Otras Actividades de 
Servicios NCP (Revisión 4). (Instituto Nacional de Estadística e Informática 
[INEI], 2010). 
 
 Localización (dirección, teléfono, e-mail, web) 
Es una decisión muy importante la de situar el lugar geográfico del local, por 
lo que se hizo posible determinarlo mediante un exhaustivo análisis, donde 
se puede determinar la ponderación es la siguiente: 
Cada factor tendrá una ponderación, la misma que fluctuará de 0 hasta 1, la 
clasificación tendrá los parámetros de 1 hasta el 5, donde 1 será un riesgo 
grave y 5 una fortaleza importante. Distritos a ponderar (Miraflores, San 



















      Adaptado de APEIM, 2019 
 


































   Adaptado de APEIM, 2019 
 
Resultados:  
Por lo que se puede determinar que San Isidro es el lugar adecuado para 
actividad empresarial que se requiere, por contar con el NSE que se busca, 
y cuentan con el perfil y estilo de vida de nuestro traget, por su ubicación y 
su poca competencia existente en el rubro del lavado de autos y detailing.  
Dentro de la zona de San Isidro, por la posibilidad de acceder a un local 
estratégico y las facilidades de poder negociar la playa de estacionamiento 
de los Portales, podemos determinar la siguiente ubicación, así como los 
datos correspondientes:  
 
- Nuestra empresa estará ubicada en: Álvarez Calderón 180, San Isidro. 
- Teléfono: (01) 376 1546 
- E-mail: detailinggroup@detailing.com  






Grafico  49. Ubicación geográfica del local de la 
empresa Detailing Group 
 
Fuente: Google Imágenes 
Grafico  50. Ubicación geográfica del local de la empresa 
Detailing Group 
 




La empresa estará ubicada en la Av. Álvarez Calderón N° 180 Playa Dasso, 
siendo las instalaciones de Los Portales un lugar visible, de fácil acceso, 
rodeado de bancos, restaurantes, y otros rubros comerciales, que convierten 
a esta avenida en un lugar de alto tránsito que atrae a nuestro público 
objetivo. 
 
3.2.2. Aspectos legales 
 
 Forma jurídica empresarial 
Las Formas societarias más utilizadas2, enmarcadas en la Ley General de 
Sociedades, Ley 26887, vigente desde 1998, determinan ciertas 
modalidades de constitución de empresas, que nos da los lineamientos 
jurídicos, por lo que podemos citar algunas particularidades de empresas en 
el siguiente cuadro:  
 





















  Adaptado de LEY 26887, 1998.  
Detailing Group por sus características y en el cumplimiento de la Ley 
General de Sociedades, determina conformarse en una Sociedad Anonima 










 Beneficios de tener un negocio formal.  
- Libertad de exponer tu marca legalmente 
- Oportunidad de crecer y obtener beneficios del estado 
- Acceder a prestamos bancarios 
- Contribuir al crecimiento del país  
 
 Riesgos de la informalidad  
- Clientes limitados  
- Ser sancionados 
- No contar con beneficios laborales para empresas formales  
- Otros negocios podrían usar nuestra marca. 
- No podrias licitar con el estado. 
 
 Licencias, registro de marca, autorizaciones municipales, 
regionales, sectoriales y otros requisitos aplicables al negocio. 
 
Abogado:  
Te orienta y asesora para reunir los requisitos para la elaboración de la 






Para hacer la búsqueda, si existe otra empresa con el nombre de 




Es la encargada de realizar la minuta legalizarla para llevarla a registros 
públicos. También está a cargo de la legalización de libros contables. 
  
Registros Públicos Sunarp:  
Se enviará la minuta para su registro y levantamiento a escritura pública y a 
testimonio.  
 
Ministerio de la Producción: 
Se inscribirá a Detailing Group SAC al registro de Micro y Pequeñas.  
 
SUNAT:  
Entidad tributaria donde se irá para inscribir a la empresa como persona 
jurídica con un R.U.C., para luego proceder a hacer los pagos respectivos. 
 
Licencia de Funcionamiento:  
Esta se solicitará a la Municipalidad, donde se ara los trámites 
correspondientes para poner en funcionamiento el negocio. La primera 
licencia será temporal por un año y luego será la licencia definitiva. 
 
Licencia de defensa Civil:  
Esta entidad es la que verifica la señalética y marca las zonas de peligro  
 
 Régimen laboral y modalidad de contratación 
Según en el decreto supremo N° 013-2013- PRODUCE6, indica sobre el 




natural o jurídica. Deja de considerar al número de trabajadores que laboren 
en la empresa.   
 
Grafico  51. Categorización Tributaria (RTM) 
 
Adaptado de SUNAFIL, 2019 
 
Para que el micro o pequeña empresa califique al régimen especial REMYPE.  
Es preciso ubicarse en las siguientes categorías: 
 
 Detailing groupa S.A.C tendrá un régimen de micro empresa.  Consideramos 
que las ventas proyectadas anualmente no superaran los 150 UIT (630,000 
/soles)  
 
Modalidad de contratación:   
La modalidad de contracción se hará a un tiempo determinado y pactado entre 
ambas partes (empleador – empleado). De acuerdo a nuestras leyes laborales, 
toda persona que trabaje subordinadamente, que reciba órdenes y tenga un 
jefe, debe de tener una relación laboral.  
Por lo analizado se puede determinar que Detailing Gropu S.A.C optará por la 
modalidad de contrato Plazo fijo ya que permitirá desarrollar sus actividades 





Grafico  52. Obligaciones para los trabajadores pertenecientes a una 
microempresa 
 
  Adaptado de Asecoint Shangel, 2019 
 
Grafico  53. No Obligaciones 
 






 Régimen tributario 
Según el decreto legislativo N° 1269 que crea el Regimen MYPE Tributario 
(RMT)7, siempre que sus ingresos netos no superen las 1700 Unidades 
Impositivas Tributarias (UIT).  
Está previsto incorporar a estos modelos de pagos de impuestos, todo esto 
depende a las reacciones de nuestras futuras ventas. 
 
Grafico  54. Tasa de impuestos 
 
                Tomado de SUNAT, 2019 
 
Estructura del negocio 
 
 Organigrama y descripción de funciones 
El organigrama de Detailing Group S.A.C basadas en las clasificaciones 
planteadas por Enrique B. Franklin,3 se puede determinar que es por su 
Presentación Grafica, que a su vez se divide en cuatro:   
Verticales, Horizontales, Mixtos y De bloque  





















Elaborado por el equipo de Trabajo 












































































Tabla 42. Descripción del puesto de trabajo 




































































 Cuadro de asignación de personal 
 




























   Elaborado por el equipo de trabajo 
 
 
Tabla 45. Diagrama de Gantt (Actividades) 
 










































































 Proceso de los servicios  
 
Servicio de lavado vehicular 
1. El cliente acudirá a nuestro establecimiento con su vehículo, para consultar 
las características acerca del servicio de servicio de lavado vehicular 
2. El área de recepción, recibirá y cerrará la adquisición del servicio con el 
cliente. Aproximadamente demandara un tiempo de 2 minutos. 
3. El equipo de trabajo, revisara las condiciones del vehiculo. 
Aproximadamente demandara un tiempo de 1 minutos. 
4. El maestro lavador se encargará de trasladar el vehículo al área de lavado 
vehicular. Aproximadamente demandara un tiempo de 1 minutos. 
5. El maestro en lavado vehicular con su equipo, como primera etapa dará 
inicio en lavar la parte externa del vehículo. 
- El maestro en lavado vehicular con su equipo, rosearan el agua a presión 
a todo el vehículo, usando la manguera de la compresora. 
Aproximadamente demandara un tiempo de 1 minutos. 
- El maestro en lavado vehicular con su equipo, pasaran al echado de la 
espuma (champú) y se dará el frotado con una esponja a toda la parte 
externa del vehículo. Aproximadamente demandara un tiempo de 1 
minutos. 
- El maestro en lavado vehicular con su equipo, para el enjuagado 
nuevamente rosearan el agua a presión a todo el vehículo, usando la 
manguera de la compresora. Aproximadamente demandara un tiempo 
de 2 minutos. 
- El maestro en lavado vehicular con su equipo, utilizaran el trapo de 
microfibra para el secado del agua que resta en algunas partes del 
vehículo. Aproximadamente demandara un tiempo de 2 minutos. 
- El maestro en lavado vehicular con su equipo, utilizaran y aplicaran los 
productos con esponjas (cera, siliconas, abrillantador de llantas y otros), 
en la parte externa del vehículo según el pedido del cliente. 
Aproximadamente demandara un tiempo de 2 minutos. 




externamente vehículo dando algunos retoques, para ello se frotará 
manualmente con el trapo de microfibra en todo el exterior del vehículo 
y los pequeños detalles. de esta manera se concluirá el lavado externo. 
Aproximadamente demandara un tiempo de 2 minutos. 
6. El maestro en lavado vehicular con su equipo como segunda etapa dará 
inicio en lavar la parte interna del vehículo. 
7. El maestro en lavado vehicular con su equipo, utilizaran la aspiradora 
industrial y comenzaran aspirar toda la parte interna del vehículo, mientras 
unos de sus ayudantes sacaran los tapetes de jebe para comenzar a 
lavarlos con espuma   y enjuagarlos con   el agua. Aproximadamente 
tardara 2 minutos. 
8. El maestro en lavado vehicular, utilizara un trapo de microfibra para limpiar 
los detalles internos del vehículo (tablero, consola, vidrios internos, pantalla 
táctil y otros). Mientras su ayudante secara bien los tapetes de jebes que 
ha lavado y los guardara en sus respectivos lugares. Aproximadamente 
tardara 2 minutos. 
9. El maestro en lavado vehicular y equipo, antes de culminar el lavado interno 
aplicaran los productos (silicona para tablero, crema para asientos de 
cuero, ambientador y oros) en la parte interna del vehículo, dependiendo al 
pedido del cliente o gustos y preferencias. Aproximadamente tardara 1 
minutos. 
10. El maestro en lavado vehicular y equipo Corregirán algunos detalles 
si se amerita. Se darán algunas recomendaciones al cliente en el momento 
de la entrega.  Aproximadamente tardara 2 minutos. 
11. El cliente ira a caja a realizar el pago correspondiente por el servicio 







Grafico  56. Flujograma de lavado vehicular 
 





Servicio aplicación de cerámico (DETAILING) 
 
1. El cliente acudirá a nuestro establecimiento con su vehículo, para 
consultar las características acerca del servicio de aplicación de 
cerámico (DETAILING). 
2. El área de recepción y el equipo de trabajo, recibirá y cerrará la 
adquisición del servicio con el cliente. Aproximadamente demandara un 
tiempo de 2 minutos. 
3. El equipo de trabajo revisara las condiciones del vehiculo. 
Aproximadamente demandara un tiempo de 2 minutos. 
4. El maestro en detailing con su equipo, antes de aplicar el cerámico 
vehicular, se encargará de trasladar el vehículo al área de lavado 
vehicular, esta área se encargará primeramente en dar la limpieza 
vehicular y el tratamiento de la pintura (pulido y encerado). 
Aproximadamente demandara un tiempo de 2 horas. 
5. El maestro en aplicación de cerámico (área detailing), recogerá el 
vehículo y llevará a su área detailing, para realizar las siguientes 
funciones: (Aproximadamente demandará un tiempo de 2 minutos). 
6. El maestro en aplicación de cerámico con su equipo (área detailing), 
pasaran el líquido descontaminante a todo el exterior del vehículo, se 
utilizará un chisquete pulverizadora para el roseo. (Aproximadamente 
demandara un tiempo de 5 minutos). 
7. El maestro en aplicación de cerámico con su equipo (área detailing), se 
colocarán   los guantes de jebe y aplicarán el cerámico con una esponja 
especial, de manera uniforme en cada paño asignado del vehículo. 
Siendo como objetivo colocar el cerámico a toda la pintura externa del 
vehículo. Mientras el maestro de detailing va aplicando el cerámico por 
cada paño, uno de sus ayudantes utilizara dos trapos de micro fibra 
para frotar manualmente la cerámica aplicada en cada paño del 
vehículo, siguiendo la secuencia y las pautas del maestro detailing. 
Aproximadamente demandará 1 hora, todo dependerá de las 




8. El maestro en aplicación de cerámico con su equipo, revisarán y darán 
un control de calidad en el servicio de detailing. Aproximadamente 
tardara 15 minutos. 
9. El maestro en aplicación de cerámico con su equipo Corregirán algunos 
detalles si se amerita, utilizando el cerámico de reserva.  
Aproximadamente tardara 15 minutos. 
10. Para concluir con el acabado final el maestro en aplicación de cerámico 
con su equipo, utilizaran agua para rosear al vehículo solo en la parte 
externa    y luego se pasará con la secadora manual hasta en 2 
ocasiones.  
11. Antes de entregar el vehículo al cliente. El maestro en aplicación de 
cerámico con su equipo dará algunas recomendaciones al cliente para 
mantener el aplicado del cerámico en óptimas condiciones. 
Aproximadamente tardara 3 minutos. 
12. El cliente ira a caja a realizar el pago correspondiente por el servicio 
adquirido.   Sea de modo efectivo, tarjeta de crédito o de modo virtual 







Grafico  57. Flujograma del proceso de servicio de aplicación 
de cerámico (Detailing) 
 





 Dimensión de la producción (capacidad instalada y utilizada) 
Respecto a la capacitación instalada, las operaciones de lavado y detailing 
se desarrollarán en la playa de estacionamiento Dasso, perteneciente a la 
empresa Los Postales, la cual mide 160 mt2, se proyecta lavar 27 lavados al 
día, al mes 702y al año 8,424. En cuanto al servicio de aplicación de 
cerámico vehicular (detailing) será de 1 servicio diario, 26 al mes y 312 anual.  
Detailing Group contará con un espacio de 160 mt cuadrados dentro de las 
instalaciones para poner sus productos y posicionar su marca, Detailing 
group tomará como alquiler el espacio perteneciente a la empresa de 
estacionamiento los portales. 
 
























 Programa de producción de servicio (anual y mensual, según 
demanda) 
 
Tabla 48. Programa de producción de servicicios mensual 
 
     Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Tabla 49. Programa de produccion de servicios anual 
 
    Elaborado por el equipo de trabajo 
 
 Horario de funcionamiento 
El funcionamiento será de Lunes a sábado de 8:00 am hasta las 6:00 pm. 
Se ampliará el horario siempre y cuando haya algunos casos excepcionales 
y la administración lo autorice. 
 
3.3.2. Requerimientos  
 Personal (horario y remuneración) 









     Elaborado por el equipo de trabajo 
Servicio % Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL
Servicio de Lavado Deluxe 90% 232 249 267 287 308 330 355 381 409 438 470 504 4,230
Servicio Detailing Deluxe 10% 26 28 30 32 34 37 39 42 45 49 52 56 470
TOTAL (Serv.) 100% 258 277 297 319 342 367 394 423 454 487 522 560 4,700
Servicio 2020 2021 2022 2023 2024
Servicio de Lavado Deluxe 4,230 4,399 4,575 4,758 4,948
Servicio Detailing Deluxe 470 489 509 529 550




 Maquinas, equipos y mobiliarios (industriales y de oficina) 
 





























































   
 







































 Materiales que se utilizan en nuestras operaciones 
 





















    Adaptado de “V&J Clean Car”, “Autoservicios Car Wash” 
 
 Áreas (planos del local y diseño de instalaciones) 
Detailing Gropu S.A.C, llevara acabo sus actividades en el local, de la 
empresa de estacionamiento Los Portales, el cual brindará un área de 160 





Grafico  59. Plano del centro de lavado vehicular y detailing 
 
  Elaborado Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Grafico  60. Local de alquiler 160 mt2 
(Estacionamiento Los Portales Dasso) 
  





 Servicios (bancarios, de seguros, tercerizaciones, etc.) 
De acuerdo a las ponderaciones realizadas, el Banco de Credito del Perú- 
BCP,  tiene mejores beneficios económicos para el préstamo4, por lo que 
se opta por trabajar con dicha institución financiera.  
 
Tabla 55. Matriz de ponderación bancaria 
 
         Adaptado de Compara Bien, 2019 
 
Requisitos para obtención de préstamo bancario: 
 
BBVVA: 
- Presentar solicitud del préstamo debidamente cbierta y firmada con DNI 
del solicitante y conyugue, recibo de luz, agua o teléfono fijo.  
- Autovaluo/ impuesto pedrial 
- Boleta de pago de los últimos tres meses.  
- Boleta de Pago de los últimos tres meses (solicitante y cónyuge). 
  






- Edad máxima: 69 años. Documento de identidad del titular y cónyuge. 
Último recibo de luz o teléfono fijo del mes. 
- Antigüedad laboral: 1 año dependiente, 2 años independientes. 
- No presentar información adversa en la Central de Riesgo. 
Documentos que acreditan ingresos: 2 últimas boletas de pago (3 
últimas si el ingreso es variable). 
 
BCP: 
- Tener entre 20 y 65 años de edad. 
- Tener no menos de 6 meses de tiempo de servicio para dependientes 
y un año para independientes. 
- Copia y original de tu documento de identidad (si eres casado tu 
cónyuge deberá firmar la solicitud y presentar la copia de su documento 
de identidad). 
- Copia del recibo de teléfono fijo. 
- Copia de la Declaración de Autovalúo de la vivienda y/o la Tarjeta de 
Propiedad del vehículo si se declaran en la solicitud. 
- Documentos que acrediten tus ingresos: Copia y original de las boletas 
de pago de los dos últimos meses (en caso de vendedores o 
comisionistas de los 4 últimos meses). 
- Se precisa que la ponderación es para préstamos personales la 
referencia es la siguiente:  
 
























Logística de abastecimiento 
 
 Proveedores  
Según la entrevista realizada a especialistas en el rubro de lavado y 
aplicación de cerámico vehicular, se recaudó amplia información, 
relacionado al rubro de lavado vehicular (proveedores, tipos de servicios, 
precios del servicio, gustos y preferencia del cliente, tiempo en la entrega del 
servicio y otros). 
 
Los entrevistados confirmaron la calidad de los productos de marca Sonax, 
FRISS y MR FIX. Estas empresas utilizan con mayor frecuencia estos 
productos, para cumplir ciertos estándares de calidad en el servicio de 
lavado y aplicación de cerámico vehicular. En base de nuestro estudio, 
logramos tener en cuenta el uso de los productos recomendados por los 














































Adaptado de “V&J Clean Car”, “Autoservicios Car Wash”, 2019 
ENTREVISTA “V&J CLEAN CAR”. 
Por medio de esta entrevista a la empresa se pudo determinar algunos aspectos y obtener información 
relacionado al rubro de lavado vehicular   
Se entrevistó al señor Vicente peña Valverde. Propietario, gerente y capacitador de la empresa de 
lavado: “V&J Clean Car”. Aqui un resumen:  
Según “V&J Clean Car”, en el NSE A, indica que hay un gran porcentaje de demanda de servicios de 
lavado vehicular, así como la aplicación de cerámico. 
El cliente se preocupa por mantener limpio y bien cuidado su vehículo. Por lo general los vehículos son 
de marca de Gama Alta (Mercedes Benz, Bmw, Audi, Porche, Lexus Jaguar Y Otros). 
El cliente suele pagar por los servicios los siguientes precios: 
 Servicio de lavado vehicular: S/30 - 50, 50 a mas 
 Servicio de aplicación de cerámico vehicular: S/ 800 - 1500 
 
El promedio de servicios desarrollado en la semana: 
140 lavado simple, 130 lavado y encerado, 6 a 15 aplicación de cerámico, 2 viniles, 6 a 8 pulidos, 





De la entrevista a profundidad se pudo obtener la información siguiente: 
 


































































































































 Homologación de proveedores (matriz de proveedores) 
Se hará la medición a nuestros futuros proveedores frecuentes y para ello la 
empresa DETAILING GROUP S.A.C., manejara estrictamente ciertos 
parámetros que involucraran al desarrollo de la calidad en los servicios de 
lavado y aplicación de cerámico vehicular. 
 














































































 Procedimientos (compras, recepción, manipulación, control de 
inventarios) 
 

































  Procedimientos (compras, recepción, manipulación, control de inventarios) 
 
Grafico  61. Flujograma de compras 
 




Grafico  62. Flujograma Procedimientos Lavado 
 
Adaptado de “V&J Clean Car”, “Autoservicios Car Wash”, 201
 
 
Grafico  63. Flujograma Procedimientos Detailing 
 
 




4.     PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
Mediante el análisis podremos ver la viabilidad económica. En esa misma 
línea se proyectará los principales estados financieros el mismo que nos 
permitirá tener una idea de la rentabilidad que tendría el proyecto de cumplirse 
las proyecciones. 
 
4.1. Presupuesto de inversión 
 
4.1.1. Activos tangibles 
Son los activos fijos que fueron adquiridos por la empresa con la finalidad de 
darles el uso adecuado tales como los muebles y enseres, maquinaria y 
equipos de procesamiento de datos:  
 
Tabla 66. Inversión en Activos Fijos 
Activo  Cant. V. Unit. Total 
Compresor industrial 1 3,500 3,500 
Pulverizador agua alta presión 4 100 400 
Aspirador industrial  3 1,500 4,500 
Maquina pulverizadora orvital 3 250 750 
Maquina recicladora agua 1 10,000 10,000 
Desumedecedor 3 300 900 
Tanque de agua 300 lts rotoplast 1 700 700 
Laptops HP 3 2,000 6,000 
Impresosra ticketera 1 200 200 
Impresosra multifuncional 3 700 2,100 
Televisores LED 50" 2 1,500 3,000 
Equipo de sonido 1 800 800 
Escritorio L 3 400 1,200 
Camara video vigilancia 4 200 800 
Equipo grabador camara  1 300 300 
Refrigerador 1 1,500 1,500 




Sillas giratorias 4 150 600 
Juego de sofa 1 700 700 
Mesa de centro 1 250 250 
Vitrina exibidora 1 1,200 1,200 
Estante 5 divisiones 1 400 400 
Casilleros metalicos 9 C 1 300 300 
  45 Subtotal 41,000 
  Elaborado por el equipo de trabajo.   IGV 18% 7,380 
    TOTAL S/. 48,380 
    
 






Son aquellos que se efectúan en los actos preparatorios de la fase pre-
operativa del proyecto tales como los pagos constitutivos de la empresa, 
pagos registrales, municipales entre otros.  
 







          Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
4.1.2. Capital de trabajo 
Podemos precisar que el Capital de Trabajo es el soporte económico 
principal para iniciar nuestras actividades a corto plazo.  
El monto del capital de trabajo es de s/. 37,946.00 Soles, para la estimación 
del CT se proyecta el costo por mes, en esa misma línea también se 
contempla una previsión según tabla, así mismo se proyecta una caja chica 
por el importe de s/. 2768.00 Soles. 
 













4.2. Estructura de inversión y financiamiento 
La inversión del plan de negocio consta de s/. 97,000.00 Soles, la cual se 
estructura en los siguientes numerales.   
 
4.2.1. Estructura de la inversión y su proyección  
En cuanto a la estructura de inversión se ha previsto invertir como capital 
propio la suma de s/. 75,000.00 soles, los cuales estará divido en 3 aportes 
de s/. 25,000.00 Soles por el equipo de inversionistas. 
En cuanto saldo restante estar financiada por una entidad bancaria. 
 





      Elaborado por el equipo de trabajo. 
 




       
 
               Elaborado por el equipo de trabajo. 
 










Tabla 72. Amortización de la deuda 
 
   Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
4.2.1 Presupuesto de costos 
 
Tabla 73. Ventas planeadas Servicio 
 
   Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Tabla 74: Ventas planeadas de servicio Detailing Deluxe 
 













AÑO  2020 AÑO  2021 AÑO  2022
Interés 4,548 3,061 1,188
Amortización 5,718 7,205 9,078
Servicio de Lavado Deluxe
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Ventas Planeadas 4,230 4,399 4,575 4,758 4,948
Servicios realizar 4,230 4,399 4,575 4,758 4,948
Servicio Detailing Deluxe
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Ventas Planeadas 470 489 509 529 550




Tabla 75: Precios proyectados de materiales 
 
Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Tabla 76. Total, de costo de compra de materiales 
 
       Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Productos Unidad 2020 2021 2022 2023 2024
Agua Lt 0.05 0.05 0.05 0.05 0.06
Shampoo para autos Lt 3.59 3.69 3.81 3.92 4.04
Abrillantador llantas Lt 3.59 3.69 3.81 3.92 4.04
Cilicona tablero Lt 3.59 3.69 3.81 3.92 4.04
Cera para autos (color) Lt 42.37 43.64 44.95 46.30 47.69
Liquido limpiatapiz Lt 3.59 3.69 3.81 3.92 4.04
Liquido removedor aros Ud. 3.59 3.69 3.81 3.92 4.04
Crema asientos cuero Ud. 26.01 26.79 27.59 28.42 29.27
Liquido descontaminado Lt 35.59 36.66 37.76 38.89 40.06
Guantes Lt 5.08 5.24 5.39 5.56 5.72
Paño microfibra Lt 6.78 6.98 7.19 7.41 7.63
Ceramico Lt 235.40 242.47 249.74 257.23 264.95
Esponja Ud 5.08 5.24 5.39 5.56 5.72
Pulidor autos Ud 5.30 5.46 5.62 5.79 5.96
Cera Ud 59.00 60.77 62.59 64.47 66.41
Proyeccion de precios
Materiales 2020 2021 2022 2023 2024
Agua 1,175 1,259 1,348 1,444 1,547
Shampoo para autos 236 253 271 290 311
Abrillantador llantas 241 258 277 296 317
Cilicona tablero 228 244 261 280 300
Cera para autos (color) 2,689 2,880 3,085 3,305 3,540
Liquido limpiatapiz 152 163 174 187 200
Liquido removedor aros 228 244 261 280 300
Crema asientos cuero 1,100 1,178 1,262 1,352 1,448
Guantes 2,390 2,561 2,746 2,939 3,148
Liquido descontaminado 84 90 96 103 110
Paño microfibra 9,559 10,244 10,983 11,757 12,590
Ceramico 9,958 10,671 11,441 12,247 13,115
Esponja 7,169 7,683 8,237 8,818 9,443
Pulidor autos 12 13 14 15 16
Cera 139 149 159 171 183
Subtotal 35,359 37,889 40,616 43,483 46,567
IGV  18% 6,365 6,820 7,311 7,827 8,382




Tabla 77. Presupuesto de mano de obra directa Lavado Deluxe 
 
        Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Tabla 78. Presupuesto de mano de obra directa Detailing Deluxe 
 
        Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Tabla 79. Requerimiento de Costos Indirectos de Servicios 
 
    Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Tabla 80. Presupuesto de Costo Indirecto de Servicio 
 
       Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
 
Servicio de Lavado Deluxe
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Sueldo personal 13,883 20,420 24,171 28,159 32,357
TOTAL    S/ 13,883 20,420 24,171 28,159 32,357
Servicio Detailing Deluxe
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Sueldo personal 69,202 101,834 120,639 140,450 161,349
TOTAL    S/ 69,202 101,834 120,639 140,450 161,349
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Energia eléctrica 10,297 10,606 10,924 11,251 11,589
Utensillos trabajo 4,068 4,190 4,316 4,445 4,578
Equipo de trabajo personal 2,542 2,619 2,697 2,778 2,861
Alquiler local 38,400 39,552 40,739 41,961 43,220
Depreciación 2,645 2,645 2,645 2,645 2,645
Servicio de Lavado Deluxe
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Energia eléctrica 1,721 1,771 1,823 1,879 1,936
Utensillos trabajo 680 700 720 742 765
Equipo de trabajo personal 425 437 450 464 478
Alquiler local 6,416 6,606 6,800 7,008 7,219
Depreciación 442 442 441 442 442
Subtotal 9,683 9,957 10,235 10,535 10,840
IGV  18% 509 524 539 555 572




Tabla 81. Presupuesto de Costos Indirectos de Servicios 
 
        Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Tabla 82. Costo de servicio total y Costo Unitario Lavado Deluxe 
 
         Elaborado por el equipo de trabajo. 
  
Tabla 83. Costo de servicio total y costo unitario Detailing Deluxe 
 
         Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Tabla 84:.Costo de ventas servicio Lavado Deluxe 
 
Servicio Detailing Deluxe
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Energia eléctrica 8,576 8,834 9,100 9,372 9,653
Utensillos trabajo 3,388 3,490 3,595 3,703 3,814
Equipo de trabajo personal 2,118 2,181 2,247 2,314 2,383
Alquiler local 31,984 32,946 33,939 34,953 36,000
Depreciación 2,203 2,203 2,204 2,203 2,203
Subtotal 48,268 49,654 51,085 52,545 54,054
IGV  18% 2,535 2,611 2,690 2,770 2,853
TOTAL    S/ 50,803 52,265 53,775 55,315 56,907
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Materiales 5,908 6,329 6,779 7,262 7,779
Mano de Obra 13,883 20,420 24,171 28,159 32,357
Costos Ind. Servicios 9,683 9,957 10,235 10,535 10,840
Costo de servicios 29,475 36,706 41,185 45,956 50,975
Unidades producidas 4,230 4,399 4,575 4,758 4,948
Costo unitario 6.97 8.34 9.00 9.66 10.30
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Materiales 29,450 31,560 33,837 36,221 38,789
Mano de Obra 69,202 101,834 120,639 140,450 161,349
Costos Ind. Servicios 48,268 49,654 51,085 52,545 54,054
Costo de servicios 146,921 183,048 205,561 229,216 254,192
Unidades producidas 470 489 509 529 550
Costo unitario 312.60 374.33 403.85 433.30 462.17
Servicio de Lavado Deluxe
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Costo de servicios 29,475 36,706 41,185 45,956 50,975




         Elaborado por el equipo de trabajo.   
 
Tabla 85. Costo de ventas servicio Detailing Deluxe 
 
         Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Tabla 86. Costos totales de ventas 
 
     Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
4.2.2 Punto de equilibrio 
El punto de equilibrio nos dará a conocer los niveles mínimos de ventas de 

















Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Costo de servicios 146,921 183,048 205,561 229,216 254,192
Costo de ventas 146,921 183,048 205,561 229,216 254,192
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024
Costo de servicios 176,396 219,754 246,746 275,172 305,167
















4.2.3 Fuentes de financiamiento (a corto y largo plazo) 
 




4.3. Estados financieros (mensual en el primer año y anual durante 5 
años) 
 
4.3.1. Estado de resultados general 
Conocido como estado de aganancias y perdidas, el mismo que detalla los 
ingresos, los gastos, y el beneficio o pérdida que se ha generado en los 05 
años de proyecto.  
 





















4.3.2. Estado de situación financiera (mostrando cambios del 
efectivo) 
Representa la situación financiera de la empresa y muestara los 
activos y los pasivos de la empresa que tendra anual mente. 
 






























4.3.3. Estado de flujo de efectivo 
Este reporte informa sobre las variaciones y movimientos de efectivo que 
se ha generado en los 5 años que dura el proyecto.  
 











             Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
4.4. Evaluación de la inversión (indicadores financieros) 
 
4.4.1. Cálculo de Costo de Oportunidad 
















4.4.2. Estructura de WACC 
El costo promedio ponderado de capital (WACC), representa el costo total 
de financiamiento considerando las dos fuentes: Patrimonio (aporte de 
socios) y Pasivo (endeudamiento). 
 
Calculo del WACC 
 
El resultado de nuestro proyecto WACC es de 22.92% 
 
Tabla 93. Resultado del WACC 
 
           Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
4.4.3. Ratios Contables 






























        Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
4.5. Evaluación económica 
 
4.5.1. Estructura de Flujo de Caja Económico 
 



















4.5.2. VAN Económico, TIR Económico, PRI Económico. 
 
Tabla 96. VAN Económico, TIR Económico, PRI Económico 
 
   Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
4.6. Evaluación financiera 
4.6.1. Estructura de Flujo de Caja  Financiero 
 





















PRI 1A - 4M
Detalle 0 2020 2021 2022 2023 2024
INGRESOS
Ventas 434,750 465,843 499,339 534,617 572,546
Otros ingresos
Total ingresos 434,750 465,843 499,339 534,617 572,546
EGRESOS
Costo de servicio 176,396 219,754 246,746 275,172 305,167
Gastos Administrativos 91,633 94,382 97,214 100,130 103,134
Gastos de Ventas 13,122 13,515 13,921 14,338 14,768
IGV SUNAT 46,384 57,866 62,294 66,962 71,990
Inversión Fija Tangible 48,380
Inversión Fija Intangible 10,674
Capital de trabajo 37,946
Impuesto a la Renta 5,526 5,922 6,348 6,796 7,278
Total egresos 97,000 333,061 391,439 426,521 463,399 502,337
Depreciación 2,645 2,645 2,645 2,645 13,225
Amortización 0 0 0 0 0
FLUJO CAJA ECONOMICO -97,000 104,334 77,049 75,463 73,863 83,434
Préstamo 22,000
Interés préstamo 4,548 3,061 1,188
Amortización préstamo 5,718 7,205 9,078
FLUJO CAJA FINANCIERO -75,000 94,068 66,783 65,197 73,863 83,434







4.6.2. VAN Financiero, TIR Financiero, PRI Financiero 
 
Tabla 98.VAN Financiero, TIR Financiero, PRI Financiero 
 











4.7. Análisis de sensibilidad y análisis de escenarios 
 
Tabla 99. Escenario Pesimista 
 
 
























   Elaborado por el equipo de trabajo. 
 









             








Considerando los objetivos planteados y en base de un análisis cuantitativo y 
cualitativo de todos los resultados, se ha llegado a concluir los siguientes puntos:  
 
- La empresa DETAILING GROUP S.A.C se podrá posicionar en el mercado 
como una empresa de lavado de autos de alta gama, innovadora, que 
ofrece rapidez, calidad y garantía en su servicio.  
- De acuerdo al análisis realizado, se identificó y caracterizo al personal 
altamente calificado que participará en los procesos de lavado y aplicación 
de cerámico vehicular (Detailing).  
- Se considera de importancia relevante tener un personal altamente 
capacitado, en el desarrollo de todo el proceso del servicio. dando como 
resultado calidad en el servicio.  
- En base del análisis establecido, se pudo determinar el grado de 
importancia que tiene las recomendaciones de los clientes. Depende 
mucho de las buenas recomendaciones de los clientes para ampliar la 
cartera de clientes. 
- Según lo analizado, se determinó la importancia del uso responsble y el 
ahorro de los insumos o artículos de limpieza vehicular que intervienen en 
el proceso de lavado y aplicación de cerámico vehicular (Detailing).  
Finalmente, a partir de lo analizado y de acuerdo a las estrategias planteadas, 







 Es necesario desarrollar estrategias de marketing de manera progresiva, dando 
un fuerte posicionamiento en el mercado y el cliente potencial, como una 
empresa innovadora, que ofrece rapidez, calidad y garantía en su servicio. 
 
 Desarrollar constantemente capacitaciones al personal y fortalecer los valores 
de la empresa.   
 
 Buscar mecanismo para expandir nuevos centros de lavados vehicular y 
promocionar nuevos servicios como el Detailing (aplicación de cerámico 
vehicular) 
 
 Poner en práctica constante el ahorro de los insumos o artículos de limpieza 
vehicular que intervienen en el proceso de lavado y aplicación de cerámico 
vehicular (Detailing).  y crear programas de concientizar al cuidado del medio 
ambiente.  
 
 Es importante establecer nuevas alianzas estratégicas con empresas del rubro 
automotriz, pues nos ayudaría a tener una mayor alternativa en el crecimiento 












1. Charles W. Lamb, Joseph F. Hair, Jr., Carl Mc Daniel. (2011). Marketing, 11 Va 
Edición,         México.  
Todo Autos (2017). ¿Qué es el detailing? Recuperado de: 
 http://www.todoautos.com.pe/portal/auto/taller/11251-que-es-el-car-detailing 
 
2. Superintendencia Nacional de Administración Tributaria (SUNAT) (2019), 03 












5. Centrum presenta resultados del ranking de Competitividad Digital Mundial 

























10. Perú: Sepa cuáles son las 10 marcas de autos de lujo más vendidas, (2018)  
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CERTIFICADO DE INSPÉCCIÓN TÉCNICA DE SEGURIDAD EN 
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RESOLUCIÓN DE AUTORIZACIÓN DE PUBLICIDAD EXTERIOR 
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTE SOLICITUD DE INSCRIPCION AL 
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REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTE REPRESANTANTES 
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2.2 DETAILING GRUOUP S.A.C se encontrará plenamente facultado por los portales a fin 
de comercializar en forma directa y exclusiva de los clientes de las playas únicamente para 
la prestación de servicio de lavado de vehículos y aplicación de cerámico vehicular, a su 
entera cuenta, costo y riesgo. Asimismo, DETAILING GRUOUP S.A.C se obliga a colaborar 
con ciertos pagos de servicios como; energía eléctrica, agua, teléfono, cable, Internet, 
monitoreo de alarma, arbitrios y mecenazgo. 
TERCERA.-  DEL PLAZO DEL CONTRATO 
Las partes convienen fijar un plazo de duración determinada para la operación integral de 
servicio de lavado de vehículos de los clientes de las playas, el cual será de 1 año (360 
días), plazo que comenzar a regir a partir del 1 de enero de 2020 y vencerá el 1 de enero 
de 2021. 
Así mismo, las partes dejan expresa constancia que al vencimiento del presente acuerdo, 
este podrá ser renovado por mutuo acuerdo entre las partes de forma expresa y por 
escrito. 
CUARTA.-  DE LA CONTRA PRESTACION Y FORMA DE PAGO 
4.1 como contraprestación económica por el derecho concedido por el espacio de 160 m² 
que alquilará LOS PORTALES a DETAILING GRUOUP S.A.C será el monto mensual de 
S/4000.00 (cuatro mil y 00/100 soles) Incluido I.G.V, de acuerdo al detalle consignado en 
el anexo número 1. 
4.2 Las partes dejan expresa constancia que la contraprestación señalada en el numeral 
precedente deberá ser pagada a favor de LOS PORTALES bajo la modalidad “ 1 mes 
adelantado", dentro de los veinte (20) días calendario siguientes de recibida la factura. 
4.3 En caso LOS PORTALES autorice a DETAILING GRUOUP S.A.C para que preste el servicio 
de Lavado de vehículos en alguna(s) playa(s) de estacionamiento adicional(es) a las 
consignadas en el 
Anexo N° 01, el monto de la contraprestación por dicho derecho será establecido en el 
alquiler que correspondiente. 
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QUINTA.- COBRO DEL SERVICIO 
Las partes acuerdan que LOS PORTALES en conjunto con DETAILING GRUOUP S.A.C 
definirán Ias políticas de comercialización del servicio de Lavado de vehículos de Los 
Clientes de Las Playas en lo referente a Ia tarifa por la prestación de dicho servicio. 
Asimismo, en concordancia con lo señalado en el numeral 2.2 de la Cláusula Segunda del 
presente Convenio, DETAILING GRUOUP S.A.C se encuentra facultada para comercializar 
directamente con Los Clientes de Las Playas por concepto del cobro del servicio de Lavado 
de vehículo y aplicación de cerámico vehicular brindado. 
 
SEXTA.- DE LAS OBLIGACIONES DE DETAILING   GRUOUP S.A.C 
Son obligaciones a cargo de “DETAILING GRUOUP S.A.C”, entre otras: 
6.1 DETAILING   GRUOUP S.A.C se compromete a administrar el servicio de Lavado de 
vehículos y aplicación de cerámico vehicular de Los Clientes de Las Playas, de acuerdo al 
horario de funcionamiento establecido por cada una de éstas, de acuerdo al Anexo N° 01, 
salvo caso fortuito o fuerza mayor. 
6.2 DETAILING   GRUOUP S.A.C asumirá todos los gastos operativos necesarios para la 
administración del servicio de Lavado de vehículos y aplicación de cerámico vehicular de 
Los Clientes de Las Playas, tales como personal, suministros, póliza de seguro y 
mantenimiento en buenas condiciones de la playa de estacionamiento. 
6.3 Contar con los materiales de limpieza necesarios para cumplir eficientemente con sus 
obligaciones, para lo cual deberá adquirir materiales de primera calidad que garanticen la 
integridad de los vehículos, así como de Las Playas. 
6.4 DETAILING GRUOUP S.A.C designara personal idóneo para la administración, 
operación, supervisión y control del servicio de Lavado de autos y aplicación de cerámico 
vehicular de Los Clientes de Las Playas. Cabe señalar, que en el Anexo N° 01, se encuentra 
detallado en forma individual el número de personal de DETAILING GRUOUP S.A.C que 
laborara en cada una de Las Playas, así como su horario de trabajo. Por otro lado, las  
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partes acuerdan que los horarios, destacamento y distribución del personal podrán ser 
adecuados por DETAILING GRUOUP S.A.C según las necesidades propias de la operación 
a fin de prestar el servicio de manera más eficiente, para lo cual DETAILING GRUOUP S.A.C 
comunicara dicho acto a LOS PORTALES. Cabe señalar, que la adecuación o variación 
referente al destacamento de personal no podrá ser menor al número de personal 
indicado en el Anexo N° 01. 
6.5 Todo el personal de DETAILING GRUOUP S.A.C deberá de encontrarse debidamente 
uniformado e identificado con el respectivo fotocheck de identidad. 
6.6 Contribuir al mantenimiento del orden y seguridad dentro de Las Playas, informando 
al Administrador de correspondiente cualquier hecho extraordinario que ocurra en sus 
instalaciones, tales como: robos, hurtos, choques, siniestros, entre otros o cualquier 
hecho que pueda atentar contra la seguridad y normal desenvolvimiento de las 
actividades en Las Playas. 
 
6.5 DETAILING GRUOUP S.A.C se obliga a instruir y supervisar que sus trabajadores eviten 
manipular  o ingresar al interior de los vehículos de Los Clientes, salvo que medie 
autorización expresa de los mismos, en cuyo caso DETAILING GRUOUP S.A.C se hace 
totalmente responsable frente a éstos por cualquier tipo de incidencia. 
6.6 Entregar el correspondiente comprobante de pago a Los Clientes que contraten sus 
servicios. 
6.7 Asumir la responsabilidad absoluta por cualquier pérdida, daño o avería que ocasione 
a los vehículos de Los Clientes en las instalaciones de Las Playas.  
6.8 Brindar el servicio de mantenimiento integral a las instalaciones de “Las Playas", el 
cual implica el secado del asfalto específicamente en las denominadas zonas de influencia. 
6.9 Apoyar en caso de emergencias mecánicas menores a los vehículos de Los Clientes, 
solo a solicitud expresa de los mismos, contando para ello con equipos en excelente 
estado operativo de batería, llave de ruedas, compresor de aire y gata hidráulica, los 
mismos que serán brindados por LOS PORTALES. 
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6.10 DETAILING   GRUOUP S.A.C deberá contar en cada una de Las Playas con un Libro de 
Reclamaciones, conforme a lo establecido en el Decreto Supremo N° 011- 2011-PCM - 
Reglamento del Libro de Reclamaciones y asumir cualquier responsabilidad derivada 
respecto al incumplimiento de las obligaciones establecidas en dicha norma. 
SÉPTIMA.- OBLIGACIONES DE LOS PORTALES 
Por medio de la presente “LOS PORTALES" asume las siguientes obligaciones: 
7.1 Brindar las facilidades necesarias para que “DETAILING GRUOUP S.A.C " cumpla 
adecuadamente con sus obligaciones. 
7.2 “LOS PORTALES" brindara todas las facilidades a “DETAILING GRUOUP S.A.C” respecto 
del uso del servicio de agua para el cumplimiento de las obligaciones establecidas en el 
presente Documento. 
7.3 Autorizar al personal de supervisión de LOS PORTALES a mantener una estrecha 
comunicación con el personal de DETAILING   GRUOUP S.A.C. 
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8.4 Si por algún motivo LOS PORTALES se viere obligado a pagar cueles quiera de les 
obligaciones que de acuerdo de lo establecidos en Ios párrafos anteriores son de cargo 
exclusivo de DETAILING GRUOUP S.A.C, este deberá rembolsar a LOS PORTALES, de 
inmediato, el importe que haber pagado. 
8.5 Si el personal de DETAILING GRUOUP S.A.C, incurriese en alguna falta que contravenga 
las obligaciones establecidas en la cláusula sexta del presente Contrato, DETAILING 
GRUOUP S.A.C se obliga a cambiar  ha dicho personal dentro de un plazo máximo de tres 
(3) días. 
NOVENA.- DE LOS SEGUROS 
DETAILING   GRUOUP S.A.C Se obliga a contratar una póliza de seguros de Responsabilidad 
Civil & de Robo y Asalto a fin de cubrir daños a terceros dentro de Les Playas que pudieren 
generarse como consecuencia del cualquier hecho imputable en forma directos e su 
personal contratado pare Ia operación y administración de LAS PLAYAS. 
DECIMA.- DE LA RESOLUCION DEL CONTRATO 
El presente contrato podre ser resuelto en cualquiera de los siguientes casos: 
10.1 Por mutuo acuerdo de las partes. 
10.2 Por el incumplimiento de les obligaciones de cualquiera de les partes, pare en cual 
deberé requerírsele e la parte que se encuentre incumpliendo una — cualquiera de sus 
obligaciones — el cumplimiento de las mismas, mediante la remisión de comunicación de 
fecha cierta; en el supuesto que, transcurridos cinco {O5} días calendario desde la fecha 
de notificación de la mencione de comunicación, no fuera subsanado dicho 
incumplimiento por rezones imputables e le parte que incumple, el presente Acuerdo 
podre ser resuelto de pleno derecho, por lo cual deberé enviarse una comunicación de 
fecha cierta dando por resuelto el Acuerdo, ello sin perjuicio de le indemnización por 
denos y perjuicios e que hubiere lugar. 
10.3 Por ofrecer e Los Clientes servicios distintos el señalado en le clausula tercera del 
presente contrato, tales como vigilancia de los vehículos, traslado de equipaje, entre 
otros; así come efectuar el cobro por cualquier concepto diferente al objeto del presente  
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documento. En este caso, le resolución del contrato se realizare de acuerdo e lo 
establecido en el Art. 1430 del Código Civil. 
10.4. En caso DETAILING   GRUOUP S.A.C no cumpliera con acreditar a LOS PORTALES el 
pago de 
Remuneraciones, aportes y demás beneficios sociales del personal de DETAILING   
GRUOUP S.A.C destacado en Las Playas, de acuerdo a lo indicado en la Cláusula Octava 
precedente. Para lo cual  
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DECIMO CUARTA.- DEL DOMICILIO 
El Acuerdo contenido en el presente documento constituye el entendimiento y acuerdo 
integro entre las partes con respecto a su objeto. En tal sentido, el Acuerdo contenido en 
el presente documento prevalece sobre cualquier acuerdo previo a la celebración del 
mismo. 
DECIIVIO QUINTA.- DE LA NORMATIVIDAD APLICABLE 
Las partes contratantes declaran expresamente que sus derechos y obligaciones son 
regulados únicamente y exclusivamente por los términos expresamente anteridios en el 
presente Acuerdo, el cual constituye un contrato nominado y atípico y de forma supletoria 
las partes se someten a lo establecido en las normas del Código Civil 
DESCIMO  SEXTA.-NTERPRETACION DEL ACUERDO 
16.1 Los títulos de las clausulas usados en el Acuerdo son ilustrativos y para referencia y 
no tendrán ningún efecto en la interpretación del Acuerdo. 
16.2 Todas las referencias en el Acuerdo a una clausula o numeral, hace referencia a la 
cláusula o numeral correspondiente a el Acuerdo salvo que se indique una referencia 
distinta. Les referencias en el Acuerdo a una cláusula incluyen todos los numerales dentro 
de dicha cláusula y las referencias a un numeral incluyen todos los párrafos de este. 
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Documentos El presente Acuerdo se firma en dos (02) ejemplares del mismo texto, siendo 
un (01) ejemplar para DETAILING   GRUOUP S.A.C  y un (01) ejemplar para LOS PORTALES.  
En  efecto  de conformidad, las partes firman este Acuerdo, el 03 de octubre 2019. 
 
Por: LO S PORTALES                                     POR: DETAILING   GRUOUP S.A.C   
                                         
                                                     
 
JORGE ELIAS AGUIRRE VALDIVIA                                   JESÚS QUICAÑO CISNEROS 





                   RAUL  SALCEDO PACHAS 
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Esquema económico de alquiler de las playas de estacionamientos 
 
N· Playa Ubicación Precios Horario 
1 DASSO Calle Álvarez 
calderón n· 180 
S/3 000.00 8:00 am a 11 
pm 
 
En efecto de conformidad, las partes firman este Acuerdo, el 08 de octubre 2019. 
 
 




                                                               
     JORGE ELIAS AGUIRRE  VALDIVIA                                                JESÚS QUICAÑO 
CISNEROS  GERENTE DE NEGOCIOS DE ESTACIONAMIENTOS                  REPRESENTANTE 
DETAILING GROUP  
 
 
             RAUL  SALCEDO PACHAS                                                                                    
GERENTE DE ADMINISTRACIÓN Y CONTABILIDAD 
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NUMERO DE ESCRITURA  : 2319  
NUMERO DE MINUTA   : 2191   
NUMERO DE KARDEX  : 12688 
 
CONSTITUCIÓN DE SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA 
DENOMINADA 
DETAILING GROUP S.A.C 
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